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Introduccion

México, en la ditima década, se ha caracterizado por un proceso de recesion
econoémica mas severa que la de los 80, que se expresa entre otros factores, en
mayor desempleo y en una situacion permanente de bajos salarios, que significa,
disminucién del consumo familiar ain en bienes basicos, como alimentacion y
vestuario, lo que ha afectado la forma de vida de las familias mexicanas, sobre
todo para los sectores de la poblaciéon con ingreso menor a 4 salarios minimos

(aproximadamente 70% del total de la poblacién).

Lo anterior ha propiciado que cada dia mas miembros de la familia se incorporen
a la vida productiva, principalmente las mujeres, e incluso los hijos antes de
cumplir la edad necesaria para ello, con el fin de apoyar la caida del ingreso

familiar.

Por otra parte de acuerdo a la evolucién de los sectores de la economia, se
observa una tendencia general a la tercerizacion de las actividades productivas,
en donde la comercializacion esta ganando mayor participacion representando
22% del PIB en el 2003. (Cuentas Nacionales, INEGI).

La Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los Hogares de 1996, muestra que
el 10% mas rico de la poblacién se apropia del 40.79% del ingreso total, mientras

que el 50% de la poblacién de menores ingresos detenta solo el 16.28% del total



de ingreso. (Aguilar, Genaro. 2000) Para el aifio 2000 esta situacion no se ha
mejorado, 51% de los hogares recibieron el 19% del ingreso, en tanto que el 16%
de las familias se apropié el 40% del ingreso; lo anterior nos muestra la fuerte

concentracion del ingreso que vive nuestro pais.

El problema de generacion de nuevos empleos, es una constante que presenta
nuestra economia, asi como el aumento en el nivel de desempleo, derivado del
despido permanente de trabajadores tanto del Sector Publico como del Sector
Privado, resultado de la contraccion de la economia y, por consiguiente de un
mercado interno cada vez mas comprimido, debido a la pérdida del poder

adquisitivo del consumidor.

La situacion anterior, se ha agravado en los Ultimos afios por la fuerte
contraccion econémica que ha sufrido la economia norteamericana en los Gltimos
tres afios, donde la tasa de desempleo ha aumentado a 6.5%, lo que significa una
fuerte disminucion del mercado interno afectando las exportaciones mexicanas a

ese pais.

Ante esta situacién econémica, la poblacibn mexicana busca nuevas fuentes
alternativas de sobrevivencia, alentando la ocupacién en actividades fuera del

sector formal, impulsadas por la crisis de la economia nacional.

El Mercado de Venta Directa, es una de las opciones nuevas de empleo y es a

esta actividad a la que se dirigira la investigacion de este trabajo, con el objetivo



de tener un diagnéstico de este sector, como fuente generadora de ingresos y en
el cual, la fuerza laboral femenina ocupa un papel muy importante en el desarrollo

de esta actividad.

“La creciente participacion de la mujer en la fuerza de trabajo constituye una de las
tendencias que caracteriza la evolucién en los ultimos afios del mercado de
trabajo en Meéxico. En este proceso, el empleo femenino continta

transformandose." ( Tarrés, Ma. Luisa, 1997 : 15)

Bajo las consideraciones anteriores, la tesis se estructura de la siguiente forma.
En el primer capitulo se presenta un panorama general del sector terciario en
donde se destaca su importancia y la tendencia hacia la terciarizacion que
presenta la economia nacional. Atendiendo al nivel de ocupacién, el sector
terciario es el que absorbe la mayor fuerza laboral, representada principalmente

por mujeres.

En esta parte del trabajo, también se destaca la division del comercio, como una
valvula de escape para la presion del desempleo que presenta nuestro pais y
como, al paso del tiempo, se han presentado diversos cambios en los canales de
distribucién de los bienes y servicios, en donde el mercado de venta directa es uno

de ellos.

El capitulo Il, comprende el proceso de incorporacion de la mujer al campo

laboral, el cual se acentia a partir de 1970; se hace una diagnéstico de la fuerza
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laboral femenina a través de algunos indicadores como son: edad, nivel educativo,
nivel salarial, estado civil y ocupacidn principal, entre otras; se destaca, asi

mismo, su participacién en el comercio.

En este apartado también se hace una breve descripcion de lo que significa para
la mujer el trabajo extra-doméstico y los logros que se obtienen al ser
independiente y luchar por mayor equidad desde el punto de vista de género, asi
como reconocer lo que es y puede hacer como mujer y lo que esto implica para la

transformacion de la sociedad en su conjunto.

En el capitulo lll, Sistema de venta directa como alternativa de empleo para la
mujer, en la primera parte se hace una breve descripcién de las caracteristicas
generales del sector informal, por considerar que la venta directa es una actividad
que se encuentra en este sector de la economia, en funcién de las condiciones en

que se desarrolla esta alternativa de comercializacion.

Se presenta la evolucién de los micronegocios, como parte del sector informal a
través de datos comparativos de 1992 y 2002 destacando, principaimente, los

trabajadores por cuenta propia y los sin local

Se sefiala que la mayor parte de las actividades que se realizan en el mercado
informal, corresponden al sector comercial y de servicios, por lo que al igual que el
sector formal de la economia, también el informal presenta una tendencia a la

terciarizacion.



En la segunda parte de este capitulo, se hace una descripcion de lo que es el
sistema de venta directa como una altemativa de comercializacion, en donde la
principal caracteristica es que el producto se distribuye a través de una fuerza de
ventas que la realiza con caracteristicas muy especiales, diferentes al resto del
comercio tradicional. Una de las principales caracteristicas es que se realiza de

persona a persona, y se hace principalmente en el domicilio de los clientes.

Por ultimo se explica el multinivel, como una de las formas de realizar la venta
directa, que consiste en la formacion de niveles o redes de distribucion, a través
de los cuales la fuerza de ventas logra su crecimiento y obtiene una compensacion

econdmica

El diagnostico del mercado de Venta Directa, se hace en el capitulo IV. En este
apartado se sefialan los inicios de este mercado en nuestro pais entre los afios de
1950 a 1960, con la llegada a nuestro pais de las primeras empresas
provenientes de Los Estados Unidos, entre las que se encuentra Jafra, después
de Avon, Tupper Ware y Standhome. Se describe la evolucion del mercado de
venta directa a través de los resultados consolidados de las principales empresas
en nuestro pais y se clasifican de acuerdo a los diferentes segmentos que integran
el mercado, destacando el segmento de Cuidado de la belleza y a su vez la

divisién de Cosméticos, como la de mayor participacion en el mercado.



En el capitulo V de esta investigacion, se hace una descripciéon general del caso
de la empresa Jafra, como un ejemplo del mercado de venta directa. En la ultima
parte de este capitulo, se hace una descripcion de los resultados obtenidos del
trabajo de campo que se hizo a través de la aplicacion de un cuestionario a la
fuerza de ventas de Jafra México, con el fin de mostrar algunos indicadores

generales de la clase trabajadora en esta nueva alternativa de empleo.

Vi



Capitulo |
El Sector Servicios.

L.1. Importancia del sector servicios.

En México a lo largo del siglo XX, se experimentaron grandes cambios en la
evolucion de la poblacion y en la estructura sectorial de la economia. De 1900 a
1950, la poblacién se increment6 de 13.6 millones a 27.4 millones de habitantes,
para el afio 2000 la poblacién alcanzé un total de 97.4 millones. Este acelerado
crecimiento fue resultado de altas tasas de natalidad registradas, sobre todo en el
periodo comprendido entre 1930 y 1950 y hasta 1970 en donde la tasa de
crecimiento de la poblacién se situd por arriba del 3% anual. Se estima de
acuerdo a la tendencia observada en la dltima década del siglo pasado, que en
2003 la poblacion en México llegé a 102.8 millones de habitantes, que supone un

crecimiento del 1.8% anual. (Cuadro 1.1)

Cuadro 1.1
Poblacién Total en México. 1900-2003

Miles de habitantes

1900 1950 1960 1970 1980 1990 2000 2003(e)
Poblacién
Total 13,607 27,376 37,073 51,176 66,847 81,250 97,483 102.800
TMCA* (%) 1.41 3.08 3.28 2.70 1.97 184 180
(e) Estimacion propia

* Tasa media de crecimiento anual
Fuente: INEGI. Censo de poblacion, INEGI. 2000 y Mulder, Nano. The Economic
Performance of the Service Sector in Brasil, México And USA. 1999.

A lo largo del tiempo, también la Estructura de la Economia Nacional presenta
cambios importantes, principalmente a partir de 1950, con el mayor impulso a la

industrializacién a través del proceso de sustitucion de importaciones, en tanto el



sector agricola pierde importancia relativa y absoluta. Segun INEGI, de 1950 a
1996, la participacion del sector agricola en el PIB pasé de 25.86% a 10.53%,
cifra que fue de 6.19% en 2002; el sector industrial por el contrario aumentd
aunque en una proporcién menor, su participacion pas6 de 17.10% a 22.13%
entre 1950 y 1996, para bajar al 19.81% en 2002 respecto al PIB total. En este
periodo lo que se produce en la economia es un proceso de terciarizacion, la
economia crece basicamente por el crecimiento del sector terciario, por la
incapacidad de los demas sectores de generar empleos, lo que marca una
deformacién; la participaciéon de este sector en el PIB pas6 de 50.63% a 56.60%,
proporcién que en 2002 llegb al 67%, es decir se observa un fuerte proceso de

terciarizacion de la actividad econémica. (Cuadro 1.2)

Cuadro 1.2
Producto Intemo Bruto por sectores
Participacion Porcentual
Ind. Extrac. Ind. de la Transp.  Ofros Subtotal

Agric. _ yElect Transf. _ Construc. Comercio _y Comun. _Servicios _ Comer. Y Serv. _Total

1950  25.86 1.09 17.10 5.32 9.64 437 36.62 50.63 100
1960  21.26 470 18.32 5.93 10.41 448 34.89 49.79 100
1970 1558 378 2117 7.19 11.32 447 36.49 52.28 100
1980  11.75 475 20.88 763 13.79 594 35.26 54.99 100
1990 1092 5.19 21.27 5.95 12,63 6.04 38.00 56.67 100
1996 1053 5.21 2213 5.53 11.44 7.12 38.04 56.60 100
2000*  6.14 2.80 20.74 4.15 22.10 11.28 32.80 66.18 100
2002 6.19 292 19.81 401 2133 1.79 33.94 67.06 100
2003 650 2.95 19.24 4.04 21.67 12.03 33.57 67.27 100

Fuente: Muider, Nano.The Economic Performance of the Service Sector in Brasil, México, and athe USA. 1999
Sistema de Cuentas Nacionales, INEGI. * A partir de este afio , la cifra del Comercio incluye el nubro de Restaurant y
Hoteles.

De acuerdo a la tendencia mundial de la economia, la gran expansién de los
servicios representa una de las transformaciones mas importantes de la

economia contemporanea. En las tres grandes economias de nuestro



continente: Estados Unidos, México y Brasil, el Sector Servicios es el dominante

en su estructura econdémica. ( Mulder, Nano. 1999)

Pese a que el sector terciario representé casi el 70% del PIB total en México en el
2002, la poblacién ocupada que absorbe el sector no es proporcional al PIB que
genera. En 1950 la poblacion ocupada en este sector fue del 28.9% de la

ocupacion total y en 2002 absorbi6 el 57.3%. (Cuadro 1.2 y |.3)

Cuadro 1.3

Poblacién Ocupada por Rama de Actividad
Participacion porcentual

Ind. Extractiva de Subtotal

Transformacién Transp. Otros Comercio y
Afio Agric. y Eleciricided __ Construccion  Comercio _y Comun. __Servicios Servicios Total
1950 56.1 124 26 79 25 18.5 289 100.0
1960 494 13.7 33 86 29 222 337 100.0
1970 384 1786 43 1.0 3.0 257 39.7 100.0
1980 25.2 18.2 5.7 118 39 351 50.9 100.0
1990 201 179 6.0 147 39 374 56.0 100.0
1996 196 158 6.8 152 42 384 57.8 100.0
2000 181 203 6.5 17.6 4.4 332 552 100.0
2002 179 18.5 6.3 18.5 45 343 573 100.0
2003 16.8 18.1 6.8 19.0 46 34.7 58.3 100.0

Fuente: Muider, Nano. The Economic Performance of the Service sector in Brasil, México and USA., 1999
Encuesta Nacional de Empleo INEGI, 2000,2002 Y 2003

El sector servicios, desempefia un papel importante en la generacién de empleos,
y continGa ocupando la mayor fuerza laboral, siendo éste su principal factor y
cuya caracteristica es la fuerte presencia de mujeres; del total de la poblacién
ocupada femenina, a lo largo de los dltimos 30 afios, la proporcién de agquéllas
ocupadas en el sector terciario, pasé del 66.3% en 1970 al 70.6% en el afio 2000,
en tanto que la poblacién masculina pasé de 26.5% a 47.1%, respectivamente. En

General, como puede observarse, hay una distribucién mas equilibrada por



sectores entre la poblacion ocupada masculina que entre la poblacién ocupada

femenina. (cuadro |. 4)

Cuadro 1.4
Poblacion Ocupada por Sector de actividad y Sexo
Participacion porcentual.
Mujeres Hombres

Afo_Total Primario Secundario Terciario Total Primario Secundario Terciario
1970 100 12.0 217 66.3 100 485 249 26.6
1991 100 109 19.2 699 100 34.0 25.0 41.0
1993 100 111 17.8 711 100 343 241 416
1995 100 111 15.0 739 100 313 244 443
1996 100 104 17.8 718 100 285 249 46.6
1997 100 126 18.7 687 100 30.1 242 457
1998 100 8.8 20.2 710 100 26.2 26.7 471
1999 100 9.2 212 69.6 100 27.0 273 457
2000 100 7.2 221 706 100 238 29.1 471
2002 100 6.5 206 729 100 239 27.1 491
2003 100 5.7 19.6 747 100 227 276 49.7
Fuente: INEGI. Sistema de indicadores para el seguimiento de la situacion de
la Mujer en México y Encuesta Nacional de Empleo . 2000, 2002 y 2003

Como puede verse en el cuadro anterior, aun cuando la proporcién de hombres
ocupados en el sector terciario es significativo, cerca del cincuenta por ciento en el
2003, en el caso de las mujeres, esta es mucho mas significativa, casi 75 por
ciento, sin embargo, persiste el estigma de segregacion femenina, hay una
participacion restringida en las manufacturas, que en dos décadas no se modifica
sustancialmente, y no podemos afirmar que por falta de crecimiento del sector,

pues la proporcion de hombres aumentd, aunque poco significativamente.

La participacién del empleo femenino en el sector servicios depende de dos
factores contradictorios, el crecimiento en el ingreso per cépita de algunos

segmentos de la poblacién, ya que en la medida que los ingresos de la poblacién



crecen y que las necesidades basicas son satisfechas, aumenta la demanda de
bienes manufacturados, y de bienes de consumo durable, asi como también la
demanda de servicios. Por otra parte, y como una contradiccion, la reduccién del
ingreso familiar, o el desempleo del jefe de familia, provoca que las mujeres se
incorporen al mercado de trabajo, en sectores donde la calificacion no es siempre
significativa, en el sector servicios, ya sea como empleada o como trabajadora por

cuenta propia.

La sociedad moderna se ha convertido en consumidora por excelencia de
servicios, los cuales pueden ser directos o complementarios. En el presupuesto
de una nacioén, empresa o familia se destina mas de la mitad de los ingresos
disponibles a servicios como: transportes, comunicaciones, financiamiento,
turismo, servicios comerciales y médicos, publicidad y recreacion, entre otros. Asi
en nuestro pais, el gasto que una familia de ingresos medios destina a servicios
directos y complementarios alcanza por los menos 50% de su presupuesto.

( Aguilera, Juan José. 2001)

Algunos servicios se derivan o complementan y se consumen sin que se pueda
elegir, porque estan integrados al costo de los productos, entre ellos los servicios

de publicidad y financieros, y sobre todo la comercializacion de todos los



productos, aunque este margen varia dependiendo donde se realizan las

compras'.

Los servicios de transporte urbano y de alquiler de vivienda, significan un peso
enorme en los grupos de bajos ingresos. Es relevante que con excepcion de los
servicios educativos y de salud, muy poco se toma en cuenta el papel de los

servicios en las politicas contra la pobreza.

La historia econdémica permite ver la relevancia que siempre han tenido los
servicios. La guerra civil estadounidense del siglo XIX, es quiza el escenario en el
que la revolucion de los servicios comienza a mostrar sus rasgos y funciones mas
relevantes. Se dio la integracién de un inmenso mercado de materias primas,
productos agropecuarios, recursos forestales, pesca y mineros, asi como una
mayor oferta de mano de obra para la industria, lo que abri6 las puertas a una
rapida expansion del comercio, la banca, las comunicaciones, los transportes, las

aseguradoras y los servicios publicos

Al igual que el fenébmeno de expansién econémica que se produjo en los Estados
Unidos y que dio paso a la expansion de los servicios, el mismo fenémeno se
produjo en todos aquellos lugares donde se produjo el crecimiento urbano. Las

grandes ciudades constituyen hoy formas de organizacién social, politica y

! Aqui estamos hablando del costo de los servicios que paga una familia. En el caso de los productos de
consumo directo, particularmente los perecederos, su costo final entre las familias depende de donde
compren las familias. Un supermercado ofrece algunos productos, sobre todos los granos basicos mas
baratos, las tiendas de la colonia o el pueblo ofrecen todo mucho mas caro.



econémica, donde se fortalece la expansiébn de mas y mejores servicios. La
demanda urbana de comunicaciones, educacién o servicios bancarios, entre otros,
se intensifica en forma extraordinaria. La concentracion de estos servicios en las
grandes ciudades demuestra que no se les puede seguir considerando algo

accesorio, la brecha entre las zonas urbanas y rurales es la dotacién de servicios.

El desarrollo urbano es un gran reto y brinda oportunidades extraordinarias para el
desarrollo del sector servicios, que obtiene ventajas de las grandes
concentraciones y por ello de los mercados masivos. La ciudad se convierte en un
multiplicador de la demanda de servicios, los retroalimenta y moviliza un flujo
permanente de innovaciones. “Los servicios operan como un termémetro del

funcionamiento urbano.* (Aguilera, Juan José. 2001 : 820)

La creciente competitividad internacional pugna por calidad, eficiencia y
responsabilidad en las areas de los servicios privados y publicos. En México, la
competitividad se ha orientado hacia la fusibn de empresas de
telecomunicaciones, financieras y bancos, asi como de centros comerciales

entre otras.

Por otra parte, las relaciones de los servicios con los sectores productivos
siempre han sido importantes. En todas las civilizaciones, los servicios de
educacion, salud y comunicacién, o bien el comercio exterior, el transporte
maritimo o los bancos, han dejado testimonios de creatividad, despliegue de

energias y asimilacion e impulso de tecnologias e innovaciones.



Los servicios se colocan en la Historia, como pioneros de lo que hoy se designa
globalizacién; la tendencia de las grandes empresas de alcance muiltinacional,
avanza mas en lo econémico que en lo social, afianzandose en los servicios por
contrato y en los tratados comerciales. El grado de apertura del sector servicios
asi como del resto de la economia, y por tanto la captacién de inversion extranjera
directa, son factores participantes en el grado de productividad del mismo y en la

trayectoria que presenta.

El desarrollo tecnolégico es otro elemento que es importante en la evolucion del
sector servicios; la innovacion tecnolégica significa un  incremento en la

produccién y por tanto, un aumento en el uso de servicios intermedios.

Las innovaciones tecnoldgicas son un flujo constante que provienen de las
empresas y de los centros de investigacion, de los servicios bancarios y
comerciales; con ello se ha puesto el acento en los aspectos tecnolégicos, en los
conocimientos cientificos y en la investigacién aplicada, que afecta no solo la
evolucioén de la industria sino también de los servicios, por lo que es importante
considerar que la velocidad del cambio tecnolégico, genera cambios en el
comportamiento de los servicios, principalmente, los bancarios y comerciales. El
rezago o las innovaciones tecnoldgicas no se pueden producir solo en el sector
industrial, estas tienen que desarrollarse también en los servicios pues el atraso
en los componentes de los servicios ligados a la innovacién, pueden ser un factor

de impulso o de obstaculo en el desarrollo. (Aguilera, Juan José. 2001)



El desarrollo tecnologico contribuye en la evolucion del sector de distribucién, ya
que el avance tanto de medios de comunicaciéon como de tecnologia en sistemas

de computo ha pemmitido que la distribucion sea cada vez mas eficiente.

El desarrollo urbano atrae capitales, favorece el crecimiento de los mercados e
incrementan sus ventas debido a una utilizacién mas eficiente de la capacidad
instalada. Nueva ubicacién en comunidades en expansién favorece el crecimiento
de tiendas modernas donde la mayor parte, tienen una superficie mas grande,
mejor equipo, y una mayor proporcioén de ventas por empleado. La urbanizacion
también cambia la composicion de la demanda debido a la presencia de grupos
de altos ingresos concentrados en las ciudades, que incrementan la demanda de

productos especializados y de mayor calidad.

Un fenémeno que contribuye a la expansion de los servicios es la problematica
que se presenta en la creacion de fuentes de trabajo en las manufacturas; el
sector terciario y, particularmente, la division de comercio, es la que presenta
mayores altemativas de empleo, sobre todo considerando los cambios a los que
se esta enfrentando el mercado laboral, como es el trabajo de tiempo parcial,
jomadas muy largas o muy cortas, escasez de prestaciones y organizaciéon

sindical entre otras.

El mundo se enfrenta al dilema de la generacion de innovaciones tecnolégicas en
varios frentes de la economia, que se suma al proceso globalizador de los

mercados y trae como resultado el agotamiento gradual del empleo formal, debido



a la automatizacion y la robotizacién. Una respuesta a ello es la economia
informal, que constituye una importante expresion del funcionamiento de los
servicios en las ciudades grandes y medianas, los negocios informales han
alcanzado un nivel que compite y presiona a muchas cadenas y empresas

comerciales.

“El crecimiento econémico como un proceso basado en otro de innovaciones, que
van desde el disefio, la investigacion, la generacion y la distribucién, no puede
tomarse de manera aislada, sino en conjunto con la necesidad de construir,
desarrollar y aprovechar una cadena de servicios eficientes, la cual tiene la misma
importancia en el proceso innovador que el soporte tecnolégico y de
conocimientos; de otra forma los aumentos de productividad industrial o agricola
seran desaprovechados o frustrados si no se logra superar también los rezagos en

servicios deficientes.” (Aguilera, Juan José. 2001 : 824)

A lo largo del tiempo, se ha concentrado la atencién en la industrializacién como el
motor del crecimiento econémico, pese a que su aporte al PIB y a la generacion
de empleos carece en la actualidad del dinamismo que exige la demanda.

( Cuadro 1.5)
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Cuadro l. 5
" Evolucién del PIB y Empleo

Participacion Porcentual
Producto Interno Bruto Empleo
Comercio y Comercio y
Afio Servicios Industria Servicios Industria
1950 51 % 23% 29 % 15%
1960 50 % 29 % 34 % 17 %
1970 52 % 2% 40 % 22 %
1980 55 % 33% 51% 24 %
1990 57 % 32% 56 % 24 %
1996 57 % 33% 58 % 23%
2000 66 % 28% 55 % 27%
2002 67 % 27 % 57 % 25%
2003 67 % 26 % 58 % 25 %

Fuente: Mulder, Nano. The Economic performance of de service sector in Brasil, México and the
USA., 1999 y Encuesta Nacional de Empleo INEGI. 2000, 2002 y 2003.

En la actualidad, uno de los retos de la economia es apoyar y abrir los caminos
para crear y dar difusion a las innovaciones, de ahi que sea necesario, el apoyar
una estructura sélida y competitiva en el campo de los servicios, pues como se
sefalé anteriormente, con relacién a la importancia que esta alcanzando este

sector, su rezago o su deficiencia puede ser un gran obstaculo para el desarrollo.

I.2.- Evolucién de la Divisién del Comercio

En nuestro pais, el comercio es una de las divisiones mas importantes del sector
terciario, sobre todo por su gran participacién como fuente de empleo; en 1950
representaba el 7.95% del empleo total, en 1996 esta proporcién se incrementé a

15% y en 2002 se situa esta cifra en 18.49%. (Ver cuadrof3)

En las ditimas dos décadas hemos atravesado por una etapa de crisis recurrente,

influyendo en el comportamiento de la poblacién ocupada. El sector Industrial ha



desplazado a un gran nimero de fuerza laboral y es en la division del comercio,
donde se ha ubicado una proporcién importante de poblacién ocupada, porque
esta rama da la posibilidad de generar autoempleo, su tasa de participaciéon en la
poblacién ocupada total, registré un crecimiento del afio 1980 al 2000 del 48.5%,
mientras la participacion de la industria s6lo crecié en 11.16% en dicho periodo;
lo anterior es un indicador de que el comercio y los servicios se presentan como

una alternativa de reduccién del desempleo. (Cuadro 1.6)

Cuadro 1.6
Poblacién Ocupada por Rama de Actividad. 1950-2003
Tasa de crecimiento
Subtotal
Ind. Extrac., de Transf. Transp.y  Otros Comercio y
Periodo _ Agric. y electricidad Construccién __ Comercio Comun. _ Servicios _ Servicios
1950-1980 -55.11 46.63 119.48 48.86 59.41 89.91 76.02
1980-2000 -28.29 11.16 12.90 48.47 13.58 5.49 8.53
2000-2003 676 -10.55 4.17 8.19 367 4.48 5.60

Fuente: Mulder, Nano. The Economic Performance of the Service sector in Brasil, México and USA., 1999
Encuesta Nacional de Empleo INEGI, 2000, 2002 y 2003

El comercio ofrece oportunidades de trabajo a quienes no encuentran
empleo en otros sectores de la economia, por lo que en etapas de recesion esta

tendencia aumenta. (Mulder, Nano. 1999)

A lo largo de la historia, el sector de la distribucion presenta diversas formas para

lievar las mercancias del productor al consumidor.

En nuestro pais, los grandes establecimientos surgen como una foma de
concentracién del comercio. A principios del siglo pasado, 1900, se abrieron las
primeras tiendas departamentales en la Ciudad de México y Guadalajara; estas
tiendas fueron administradas por emigrantes franceses, quienes habian adquirido

experiencia en ventas al detalle y en la industria textil en el exterior. El desarrollo



del sector detallista se interrumpié durante la época de la Revolucién y hasta los
afios 30. La gran depresion y la segunda guerra mundial también atrasaron el
desarrollo, es después de la segunda guerra mundial cuando comienza a

expandirse el comercio con un perfil moderno.

En 1947 se establece SEARS, el primer detallista extranjero, con su primer tienda.
En 1953, el 80% de la mercancia vendida por este centro comercial era de
fabricantes nacionales, quienes habian tenido éxito en la mejora de la calidad de

sus productos y en la entrega a tiempo.

Después de 1950, la integracion vertical consistié principalmente de detallistas,
quienes absorbieron la funcion de venta al mayoreo y con ello incrementaron su
poder de negociacion frente a los fabricantes. El sector detallistas se volvid
conductor de la demanda, en lugar que de la oferta. La proliferacion de tiendas
departamentales continué a finales de los 50 del siglo pasado, cuando se acelerd

el crecimiento de las ciudades.

Las primeras plazas comerciales se abrieron hasta la década de los 80 del siglo
pasado; la mayor parte de ellas fueron construidas por cadenas de tiendas
departamentales como Liverpool y el Palacio de Hierro. Los centros comerciales
generalmente se dirigian a los grupos de ingreso medio y alto. Por ello, el
desarrollo del sector detallista esta ligado a la poblacién con nivel de ingreso bajo,
pues en la medida que el ingreso se incrementa, los consumidores gastan

proporcionalmente menos en alimentos y mas en otros bienes.



La modemizacién del sector detallista se aceleré con la aplicacién del Tratado de
Libre Comercio con América del Norte (TLCAN) el cual apoya, de manera

importante, a la inversién extranjera directa.

En los primeros afos de la década de los 90 del siglo pasado, el comercio al
detalle se conforma tanto de un sector tradicional como de un sector modemo;
destaca el comercio tradicional con mayor participacion tanto por la absorcién de
empleo, como por el numero de establecimientos, pero no asi en la participacion
de las ventas ya que represent6 el 20% del total de las ventas al detalle. En 1993,
el comercio tradicional representaba el 94% del total de establecimientos. Asi
mismo el comercio al detalle del extranjero, principalmente el de Los Estados
Unidos, hace alianza con compafias mexicanas. Elios aportaban capital y
tecnologia de punta en el comercio al detalle a cambio de canales de distribucion,
tal es el caso de Wal Mart con Aurrera y de Price Club con Comercial Mexicana.

(Mulder, Nano. 1999)

Surgen asi grandes tiendas de descuento que acabaron con muchas pequefias
tiendas, las cuales fueron incapaces de competir con los bajos precios y la gran
variedad de productos de las grandes cadenas comerciales, lo que significé un

encarecimiento de algunos productos y una contraccion del empleo

En respuesta a lo anterior, a un lado del comercio formal se presentaron los
comerciantes informales, quienes forman una parte importante del comercio

detallista. La mayoria son pequefios negocios manejados por gente autoempleada
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y sus familias. Su caracter informal resuita, entre otras condiciones, de la ausencia
de permisos e impuestos, estos pequefios comerciantes estan limitados por la
carencia de seguridad y estabilidad. El comercio informal también es impulsado
por las corrientes migratorias del interior del pais a las grandes ciudades, donde

no encontraron oportunidades laborales favorables en el sector formal.

1.2.1 Papel de los cambios socio-econémicos en la evolucién del comercio.

Los cambios en la estructura de la familia, influyen también en el comportamiento
de la demanda de bienes. Después de 1950, el nimero de hogares crecié mas
rapido que la poblacién, el nimero de hijos por familia descendié y surgieron
nuevos tipos de familia donde la mujer cada vez menos juega solo el papel de
reproductora para dar paso al de productora, es decir a contribuir con su ingreso al

gasto familiar, producto de su incorporacién al mercado de trabajo.

La participacién creciente de las mujeres en el mercado laboral, es un elemento
importante que influye en la evolucién del sector comercial ya que, se genera entre
otros, cambios en la demanda de tiendas pequefias y en las que disponen gran
variedad de productos, asi como en la demanda de productos que facilitan los

quehaceres domésticos.

En 1870 el sector femenino (2.456 millones), represento el 19.8% del total de la
fuerza laboral, en 2003 aument6 al 34.2% (13.916 millones), lo que significoé un
incremento del 73% de su participacion en el total de la ocupacion, contra una
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caida del 18% de la tasa de participacion de la ocupacién masculina, al pasar su
participacion de 80% en 1970, al 66% en 2003 (26.717 millones). (Cuadro 1.7)
Cuadro I. 7

Total de Poblacién Ocupada por sexo
Participacion porcentual

Afio Mujeres Hombres
1970 19.8 80.2
1980 278 722
1991 304 69.6
1993 30.7 69.3
1995 32.0 68.0
1996 325 67.5
1997 336 66.4
1998 335 66.5
1999 333 66.7
2000 34.1 65.9
2003 34.2 65.8

Fuente: Sistema de Indicadores para el seguimiento de
la situacién de la mujer en México y Encuesta Nacional
de Empleo, INEGI, 2003. y

Tarrés, Ma. Luisa. "La Voluntad de Ser, mujeres en los
90". El Colegio de México, 1997

Por otra parte, con relacién a los distribuidores, quienes originalmente combinaban
la venta al mayoreo y al detalle, ahora se especializan en una de las dos formas
y, a medida que va evolucionando la distribucién, hay una mayor integracién entre
los vendedores al mayoreo y los vendedores al detalle, asi como también entre los

industriales y los vendedores al mayoreo.

Los industriales contribuyeron en los sistemas de distribucién en una sola linea de
productos, debido a que algunos productos requieren habilidades especificas para
su distribucion, lo que apoya el desarrollo de nuevas formas de mercadeo para

una linea de productos.



Por ultimo se sefalan algunas cifras del comportamiento de la divisién del

comercio a lo largo de la segunda mitad del siglo pasado.

a) Participacion del comercio en el PIB total.

En 1950 la tasa de participacion del comercio en el PIB total es de 9.64%;
en 1980 de 13.79% y de 21.33% en 2002; considerando la tasa media de
crecimiento anual, se observa que de 1950 a 1980 se presentan las mayores
tasas, alcanzando en 1980 el 8.52%, asimismo esta tasa presenta una caida
considerable en los 20 anos siguientes, como resultado de la crisis econémica
que atraviesa nuestro pais a lo largo de ese periodo.

b) Poblacién ocupada en el comercio.

Respecto a la poblaciéon ocupada, es la division del comercio en el sector
terciario, la que absorbe una gran parte del total. Se observa que la participacion
de la poblacién ocupada en este sector representé en 1950 el 7.95%, tasa que se

incrementd a 18.49% en 2002. (Cuadro 1.8)

Cuadro 1.8
Evolucién del Comercio. 1950 - 2002
Participacion Porcentual
1950 1960 1970 1980 1990 1996  2002*

PIB COMERCIO

Comercio vs PIB total 964 1041 1132 1379 1263 1144 2133

Comercio vs PIB sector terciario 19.04 2091 2164 2508 2229 2022 31.81

Tasa media de crecimiento anual 6.92 713 852 091 0.14 425
POBLACION OCUPADA

Comercio vs Poblacién total ocupada 795 864 1097 1183 1471 15117 1849

Comercio vs Poblacion ocupada sector
terciario 2751 2566 2765 2327 2627 2624 3227

Tasa media de crecimiento anual 4.62 37 550 424 144 9.19

Fuente: Mulder, Nano. The Economic Performance of the Service Sector in Brasd. México and the USA. 1999 e
INEGL. Cuentas Nacionales y Encuesta Nacional de Empleo 2002,

* El PIB comercial de 2002 incluye el rubro de Rest. Y Hoteles.
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Lo anterior es significativo, al considerar la importancia que presenta el rubro
comercial en la generacion de fuentes de empleo y, que ante la falta de
crecimiento en la economia nacional, la poblacién tiene como principal altemativa

de ocupacion la distribucién de bienes y servicios.

No obstante que la actividad comercial se realiza indistintamente en el sector
formal o informal de la economia y aun, en condiciones que no favorecen a la
poblacion trabajadora por ser actividades que no estan reglamentadas, con
ingresos por abajo del salario minimo y con escasas o nulas prestaciones
sociales, el sector comercial es un amortiguador del desempleo ante la crisis

economica de nuestro pais.



Capitulo i

Incorporacion de la mujer al mercado de trabajo.

Se afirma que la incorporacién de la mujer al mercado de trabajo ha sido resultado
de diferentes experiencias y momentos de la historia en el mundo, asi como por
tradiciones regionales, sin embargo, puede afirmarse que su incorporacion
obedece a una raz6n fundamental, la existencia de un mercado de trabajo que las

absorba.

En los paises en desarrollo como México, se agrega un factor adicional, el
deterioro en las condiciones de vida de la familia que obliga a las mujeres a

incorporarse al mercado de trabajo, formal, informal o no formal.

Durante la Segunda Guerra Mundial, sobre todo en Estados Unidos, y en menor
medida en los paises europeos afectados, la mujer se incorporé al mercado de
trabajo en virtud de la escasez de hombres que se encontraban en la guerra; una
vez que estos procesos terminaron, el estado a través de distintos medios
propagandisticos, exaltando la maternidad, permitié que las mujeres regresaran al
hogar, dejando el empleo a la fuerza laboral masculina. Es decir, cuando el
mercado de trabajo las necesitaba las absorbié por las razones que sean, y
cuando la fuerza de trabajo masculina aumentd, las mujeres se volvieron
excedentarias. Sin embargo este proceso no se detuvo, si bien hubo una

contraccion de la participacion femenina en el mercado de trabajo, la fuerza de la
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experiencia y la ampliacién del mercado permitié que en un corto periodo volvieran

las mujeres al mercado de trabajo, aunque en actividades tradicionales la mayoria.

En economias poco desarrolladas como México, este fendbmeno de incorporacion
de las mujeres al trabajo remunerado se presenté de forma tardia respecto a
Estados Unidos, fue después de la década de los cincuenta del siglo pasado
cuando comienza a incrementarse la participacion femenina en el mercado de

trabajo.

El desarrollo del capitalismo en México favoreci6 la participacion masculina y dejo
a las mujeres en las ramas tradicionales con incipiente desarrollo tecnolégico, lo
que pemitié y fomentd socialmente las diferencias de género. Pese a los cambios
que ha sufrido la fuerza de trabajo, se ha insistido en marcar diferencias de
género, donde a las mujeres les tocaba jugar el papel reproductor; de acuerdo a
estos patrones culturales de la sociedad a esta se le asigné casi exclusivamente
la responsabilidad del hogar y su ‘administracién, asi como el cuidado de los hijos,
mientras que el papel de proveedor y la subsistencia de la familia se la asignaron
a los hombres, es decir, se presenté en los hechos diferencias marcadas de
género, donde a las mujeres les toco el &mbito privado y a los hombres el ambito

puiblico.

Nuestro pais igual que el resto del mundo, atraviesa por continuos cambios tanto
en el ambito econémico como en el social, cambios que han obligado al pais a

abrir sus fronteras, reestructurar el aparato productivo y transformar el campo de



trabajo. Aun cuando las diferencias de género persisten, sobre todo en el ambito
familiar, en el mercado de trabajo la situacion ha cambiado significativamente, la
incorporacion de las mujeres al mercado de trabajo ha sido cada vez mayor,
segun el censo de poblacién del 2000, para el 32% de la fuerza de trabajo, las

mujeres son proveedoras aun cuando no han dejado su papel de reproductoras.

Cuadro 1.1
Poblacién ocupada por posicién en el trabajo y sexo. 1990 y 2000
(Miles de personas)
1990 2000

TOTAL NACIONAL Hombres Mujeres Total |Hombres Mujeres Total
Empleados y obreros 9160 4,266 13,426 | 13,038 7,385 20,423
Jornaleros y peones 2,379 131 2,510 2,424 231 2,654
Patrones 448 87 535 669 185 854
Trabajadores por su cuenta 4,731 735 5,466 5,394 1977 7,370
Trabajadores sin pago 522 66 587 885 483 1,368
No especificado 643 235 879 666 394 1,060
Total 17,882 5521 23,403 | 23,075 10655 33,730

Fuente: INEGI. Censo General de Poblacién. 1990 y 2000

Como se puede ver en el cuadro 1.1, entre 1990 y 2000 se produjo un fenémeno
que si bien se inicia desde 1970, entre 1990 y 2000 se acentua. En esta década la
poblacion ocupada masculina se increment6 5 millones 193 mil personas, en tanto
que la poblacién ocupada femenina aumentd en este periodo en 5 millones 134
mil personas, es decir, si bien la proporcién de hombres sigue siendo mayor que
de mujeres ocupadas, el incremento en estos diez afios fue casi igual entre
hombres y mujeres, lo que muestra el dinamismo de las mujeres en el mercado de

trabajo.

Reelaborando a la poblacion ocupada por posicién en el trabajo y sexo, se

observa como las mujeres pierden importancia relativa en actividades
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remuneradas como son obreras y empleadas y aumentan en trabajadoras por

cuenta propia, fendmeno contrario a lo que sucede con los hombres.

Agregando a los asalariados y los no asalariados', en términos relativos, la
proporcion de mujeres asalariadas disminuye en una década y aumenta las no

asalariadas, fundamentalmente las trabajadoras por cuenta propia. (Cuadro Il. 2)

Cuadro 11.2
Poblacién ocupada por posicién en el trabajo y sexo. 1990 y 2000
Participacion porcentual
Hombres Mujeres

1990 2000 1990 2000
TOTAL NACIONAL 100.0 100.0 100.0 100.0
Asalariados 64.5 67.0 79.6 71.5
No asalariados 29.0 26.3 14.9 20.3

Trabajadores sin pago 29 38 1.2 45

No especificado 36 29 4.3 3.7

Fuente: INEGI. Censo General de Poblacién. 1990 y 2000

Lo anterior significa que se incorporaron las mujeres al mercado de trabajo pero
no porque haya una demanda de fuerza de trabajo, sino por el deterioro en las
condiciones de vida de las familias, las mujeres se vieron obligadas a incorporarse
al trabajo remunerado, y en tanto el trabajo asalariado en el mercado formal no fue

suficiente, el trabajo por cuenta propia se vuelve una opcion.

El incremento en la incorporacion de la mujer a la fuerza laboral en parte se ha
debido a que las actividades donde en mayor medida se encuentra ocupada la
mujer (servicios personales, comercio, manufacturas tradicionales), se han visto
menos afectadas por la crisis, que las actividades en donde predominan los

'MMam,amym.Mym.mmmqmmMu
incluyen patrones y trabajadores por cuenta propia.



hombres, (Arizpe, Lourdes. 1990); en tanto se trata de actividades tradicionales
que haya o no crisis permanece la demanda, como son alimentos, bebidas y

tabaco y textiles y prendas de vestir, ramas con fuerte participacion femenina.

La incorporacién masiva de la mujer a la fuerza laboral se presenta como una
alternativa de subsistencia en una gran parte de la sociedad. Cada dia, un mayor
numero de hogares tiene a una mujer que contribuye al ingreso familiar, o bien
dependen del ingreso de las mujeres, como jefas de familia, solas o con pareja
como principales proveedoras. De acuerdo a las estadisticas sobre el empleo
laboral femenino, la mayor participacion de poblacion femenina ocupada se
registra a partir de los 70, en esta década, en el total de ocupacién las mujeres

representaban el 19.8% incrementandose al 34.2% en el 2003.

Segun el indice de feminizacién, que nos indica la proporcion de mujeres respecto
al 100% de la fuerza laboral masculina, ha registrado cambios significativos y, se
puede afirmar que por cada 100 hombres ocupados en el sector laboral en 1970,
habia 24 mujeres, en 1980, 38 mujeres y para 2003 esta proporcion es de 52
mujeres; lo anterior es muestra de la importante incorporacién del sector femenino
a la fuerza laboral.

(Cuadro 11.3)
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Cuadro 11.3
Total de Poblacidén Ocupada por Sexo
Participacion Porcentual

Mujeres Hombres Indice de feminizacién (1)
1970 19.8 80.2 246
1980 27.8 722 386
1991 304 69.6 436
1993 30.7 69.3 44.3
1995 320 68.0 47 1
1996 325 67.5 48.2
1997 336 66.4 50.7
1998 335 66.5 50.5
1999 333 66.7 50.0
2000 34.1 65.9 51.8
2002 345 65.5 52.8
2003 34.2 65.8 52.0

(1) Ocupacién laboral de mujeres por cada 100 hombres
Fuente: Sistema de Indicadores para el seguimientos de la situacion de la mujer

en México y Encuesta Nacional de Empleo, 2002. INEGI
Tarrés, Ma. Luisa. "La Voluntad de Ser, mujeres en los 90". El Colegio de
México, 1997

Il.1 Diagnéstico del mercado de trabajo femenino.

De acuerdo a un andlisis comparativo de algunas estadisticas seleccionada, para
el mercado laboral femenino, se obtiene el siguiente diagnostico: con relacion a la
tasa de participacion econémica de 1995 a 2003, la tasa de incorporacion de la
mujer al mercado laboral es mayor que la de los hombres, se registra un
incremento de la tasa de crecimiento de las mujeres del 2.4%, mientras que la de

los hombres disminuye en —5.5%. (Cuadro 11.4)



Cuadro 1.4
Tasa de Participacion Econémica® por sexo, 1995, 2000 y 2003

Mujeres Hombres

Tasa de Crecimiento Tasa de Crecimiento
Gruposdeedad | 1995 2000 2003 19952000 1995-2003 | 1995 2000 2003 1995-2000 1995-2003
Total 345 36.4 353 56 24 789 76.8 746 -2.7 -5.5
12 a 14 afios 1.3 9.5 6.4 -15.9 -43.0 30.1 21.2 15.0 -29.7 -50.0
15 a 19 affos 296 30.0 242 15 -18.3 64.3 56.2 491 -126 -236
20 a 24 afios 431 429 40.8 0.4 -5.4 85.2 84.0 80.7 -1.4 -5.3
25 a 29 afios 44.8 46.6 46.3 4.0 33 95.1 95.2 94.7 0.1 -0.4
30 a 34 afos 441 46.1 47.3 46 72 98.0 97.8 97.3 -0.2 0.7
35 a 39 afios 44 1 476 486 7.9 10.2 98.2 97.9 a7.8 -0.3 -0.4
40 a 44 afios 419 48.4 49.7 156 18.6 96.9 a71 97.5 0.2 0.7
45 a 49 afios 409 435 445 6.3 89 96.9 96.0 96.1 -1.0 0.8
50 a 54 afios 321 73 38.8 16.1 20.8 914 924 925 11 1.2
55 a 59 afios 286 329 349 15.0 221 BB6 871 87.0 -16 -1.8
60 a 64 afos 247 236 244 4.4 -1.1 79.8 737 738 -716 -7.5
65 afos y mas 15.0 14.5 13.9 -3.5 -7.6 60.1 50.1 48.3 -16.7 -19.7
No especificado | 14.2 16.5 15.5 16.5 9.1 457 430 482 -5.9 55

*(PEA entre Poblacién total de 12 afios y mas)

Fuente: Gonzalez Gonzalez, Marisa. Impacto de la crisis 1993-1995, IIEc. UNAM. 1997

y Encuesta Nacional de Empleo 2000 y 2003. INEGI
Respecto a la edad de la poblacién econémicamente activa femenina, los grupos
de 40 a 59 afios son los que registran las mayores tasas de crecimiento en la
participacién econémica, situacién que muestra la fuerte presion sobre el empleo,
ante una poblacién con plenas facultades y con necesidad de incorporarse al
mercado laboral y ademas, de tener la disposicion para combinar las actividades

de madre-esposa-ama de casa y ser capaz de realizarse en el mercado laboral.

Como se puede observar en el cuadro anterior, la tasa de participacién de los
grupos quinquenales de edad de las mujeres de entre los 25 y 44 afios crece en el
periodo considerado, en tanto que entre los hombres la proporcién disminuye para

casi todos los grupos entre 25 y 44 aios, excepto el ultimo grupo, lo que lleva a
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suponer que en estos grupos de edad se esta produciendo una sustitucion de
poblacién trabajadora femenina por masculina, resultado de la incapacidad de los
diferentes sectores de actividad econémica de absorber la oferta de fuerza de

trabajo.

Por otra parte, al observar la tasa media de crecimiento anual de 1995 a 2003 de
la tasa de participacion para las mujeres, ésta fue de 2.8%, mientras que la de los
hombres fue de 1.5%, lo que nos indica la fuerte incorporacion de la mujer con
una tasa de 80% mayor que la de la poblacién masculina, a lo largo de los ultimos

ocho afos. ( Cuadro I1.5)

Cuadro 1.5
Poblacién Econémicamente Activa por Grupos de Edad y sexo, 1995, 2000 y 2003
Mujeres Hombres
Tasa media Tasa media
Distribucién Porcentual de Crec. Anual | Distribucién Porcentual de Crec. Anual

Grupos de edad | 1995 2000 2003 1995-2003 1995 2000 2003  1995-2000
TOTAL 100 100 100 28 100 100 100 1.5
12 a 14 afios 32 23 1.6 -59 36 27 20 5.7
15 a 19 afios 127 115 8.9 -1.7 123 12 97 -15
20 a 24 afios 165 146 129 -0.3 16.2 132 124 -1.0
25 a 29 afios 146 143 136 19 13.0 131 125 11
30 a 34 afios 128 128 134 33 11.8 122 123 21
35 a 39 afios 114 122 128 4.2 10.8 114 115 24
40 a 44 afios 86 108 116 6.7 8.8 99 105 39
45 a 49 afios 7.0 7.7 8.7 56 7.0 7.7 85 41
50 a 54 afios 45 52 6.2 7.1 59 62 68 33
55 a 59 afios 32 36 44 6.7 4.2 44 52 43
60 a 64 afios 23 22 26 42 3.2 33 37 34
65 afios y mas 3.0 29 33 3.9 4.3 47 50 35

Fuente: Gonzalez Gonzalez, Marisa. Impacto de la crisis 1993-1995, lIEc. UNAM, 1997
y Encuesta Nacional de Empleo 2000 y 2003, INEGI



Tomando a la poblacion econémicamente activa por grupos de edad y sexo, lo
que se observa en el caso de las mujeres, es que pierde importancia relativa nifios
y jovenes tanto hombres como mujeres y aumenta la proporcion de poblacion en
edades centrales, de 30 a 49 aiios, pero también que se produce una contraccion
de la PEA de ambos sexos entre 20 y 29 aiios para producirse un incremento de
la participacion de viejos, no ancianos, es decir de los grupos de 50 a 59 afios, es

decir que hay un proceso de envejecimiento de la PEA en ambos sexos.

Con relacién al nivel de instruccién cabe destacar que gran proporcion de la
poblacion, “70%” solo cuenta con educacion basica, lo cual es una desventaja en
el mercado laboral que influye en la presion salarial hacia la baja y en las
condiciones precarias, principalmente del trabajo femenino. No obstante lo

anterior, se observa que la mujer esta avanzando en los niveles medio y superior.

( Cuadro I11.6)
Cuadro 1. 6
Poblacién Econémicamente Activa por Nivel de Instruccion y sexo
Mujeres Hombres
Participacion Tasa media de Participacion Tasa media de
Porcentual crecimiento anual Porcentual crecimiento anual
Escolaridad 1995 2000 2003[1995-2000 2000-2003 | 1995 2000 2003 1995-2000 2000-2003

Total 100 100 100 100 100 100
Sin instruccion 12 9 8 -3.1 0.9 10 8 7 -3.0 -2.5
Primaria incompleta 17 15 13 0.5 -1.9 23 19 17 23 -1.8
Primaria completa 21 20 19 29 -0.1 22 21 20 0.6 1:3
Secundaria y
Subprofesional 32 31 A 30 1.7 26 28 29 3.0 26
1-3 afios de preparatoria 6 9 12 1.2 14.7 8 10 13 6.5 10.2
2rof. medio y superior 12 17 16 10.0 0.3 1 14 13 6.6 0.5

“uente: Gonzalez Gonzalez, Marisa. Impacto de la crisis 1993-1995, IlEc. UNAM. 1997
1 Encuesta Nacional de Empleo, INEGI 2000 y 2003.

27



Al considerar el nivel salarial se observa lo precario de las condiciones laborales
que presenta el mercado femenino: mas del 50% de la poblacién ocupada se
encuentra en los niveles de menos de 1 a 2 salarios minimos; condiciones que
orillan a la poblacién femenina a buscar otras alternativas de incremento de
ingreso, principalmente en las opciones que ofrece el sector informal; asi mismo la
poblacién ocupada crecid6 con mayor velocidad de 1995 al 2000, que en los
ultimos tres afios, lo que es significativo del problema del desempleo en nuestro

pais. (Cuadro 11.7)

Cuadro 1. 7
Poblacién Ocupada por Nivel de Ingreso y sexo
1995-2000-2003
Mujeres Hombres
Participacion Tasa media de Participacion Tasa media de
Porcentual Crec. Anual Porcentual Crec. Anual
Ingresos 1995 2000 2003 |1995-2000 2000-2003 | 1995 2000 2003 [1995-2000 2000-2003

total 100.0 100.0 100.0 42 16 100.0 100.0 100.0 23 14
menos de 1 s.m. 236 214 195 2.2 -1.6 169 132 132 -2.6 1.3
De 1 hasta 2 s.m. 302 294 278 36 0.2 314 281 229 0.1 -5.4
Masde 2 hasta3d3s.m.| 121 147 166 8.5 5.8 155 196 228 7.2 6.5
Masde 3hastaS5sm.| 81 113 136 114 8.2 101 149 188 104 97
Mas de 5 hasta 10 s.

M. 39 59 60 13.2 21 55 8.0 88 10.3 43
Mas de 10 s.m. 08 16 14 19.0 29 27 37 33 91 24
No recibe ingresos 186 134 121 2.3 -1.9 13.7 91 6.6 5.7 89
No especificado 27 23 29 04 10.3 42 33 36 26 45

Fuente: Gonzalez Gonzalez, Marisa. Impacto de la crisis 1993-1995, lIEc. UNAM. 1997
y Encuesta Nacional de Empleo, INEGI, 2000 y 2003.

Si se hiciera una reagrupacion de los niveles de ingreso de la poblacién ocupada
por sexo, si bien la proporcién de mujeres que reciben hasta 2 salarios minimos es
mayor que la proporcién de hombres, la tendencia en estos afios es a la baja para
ambos sexos, la proporcidon de mujeres baj6é de 53.8 a 47.3 porciento, lo mismo
sucedi6 en el caso de los hombres, esta proporcién bajo de 48.3 a 36.1, en tanto

que la proporcién de hombres y mujeres que gané mas de 2 a mas de 10 salarios



minimos aumenté de 24.9 a 37.6 por ciento para las mujeres y de 33.8 a 53.7 por

ciento.

Lo que se observa es una mejora en las condiciones de ingreso de la poblacion
ocupada por sexo pero con una gran inequidad pues en tanto las mujeres
mejoraron en 12.7 puntos porcentuales, los hombres lo hicieron en 19.9 puntos

porcentuales.

La recesion economica de nuestro pais ha llevado al incremento de las tasas de
desempleo y a una baja considerable de los niveles salariales de los sectores
trabajadores, lo cual ha traido un deterioro en los niveles de vida de la poblacion.
"La mayoria de la poblacién obtiene los bienes y servicios necesarios para su
subsistencia del ingreso por su trabajo, por lo tanto los niveles de bienestar del
trabajador y su familia dependerdan en gran medida del monto de su

remuneracion.” ( Pedrero, Mercedes. 1998 : 145)

Con relacién al estado civil de la poblacién femenina ocupada, se observa que el
60% esta representado por mujeres “alguna vez unidas” de este grupo, la
categoria de mujeres separadas es la que presenta la mayor tasa de crecimiento
en su participacién de 1995 a 2003; asi también respecto a la categoria de
mujeres ocupadas sin hijos y con hijos, las que en mayor medida se incorporan

son precisamente estas ultimas, las que tienen hijos. (Cuadro 11.8)
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Cuadro 1.8
Poblacién femenina ocupada por estado civil y Condicion de Paridad

Distribucién Porcentual

1995 2000 2003
Estado Civil
Total 100.0 100.0 100.0
Soltera 40.5 39.3 36.9
Casada 40.4 399 40.9
Unién libre 58 6.9 7.3
Divorciada 47 2.2 25
Separada 20 6.0 6.5
Viuda 6.6 57 59
Condicion de Paridad
Total 100.0 100.0 100.0
Sin hijos 386 36.1 338
Con hijos 61.4 63.9 66.2
Fuente: Gonzalez Gonzalez, Marisa, Impacto de la crisis 1993-1995, lIEc. UNAM.
1997

Encuesta Nacional de Empleo, INEGI, 2002 y 2003

Es importante destacar que respecto a la jefatura del hogar, de 1990 al afio 2000,
se ha registrado un importante crecimiento de hogares con jefatura femenina, 19%
a lo largo de la dltima década, mientras que los hogares con jefatura masculina
tuvieron una disminucién del 4%. Lo anterior es parte de los cambios
socioculturales de nuestra sociedad y de las transformaciones en la estructura

familiar tradicional. (Cuadros 11.9)

Cuadro 11.9
Porcentaje de jefatura del hogar por sexo
1990 2000 % de Crec.
Con jefatura femenina 17.3 20.6 19
Con jefatura masculina 82.7 79.4 -4
Fuente: INEGI. Indicadores relevantes para estudios de género,

1990 y 2000.

El incremento de las jefaturas femeninas en los hogares esta asociada al
incremento de las mujeres a las actividades remuneradas, lo que les da

independencia econdmica, y posibilidades de dejar a la pareja que somete.



“La Comisién Economica para América Latina, sefiala que en América Latina
alrededor del 30% del ingreso total de los hogares urbanos en que ambos
miembros de la pareja trabajan proviene actualmente del ingreso de las conyuges
y destaca que esta contribuciéon al ingreso familiar permite que los indices de
pobreza sean mucho menores de lo que podrian ser sin su aporte. " (Giron, Alicia.

1996 : 119)

Parte de la explicacion de la incorporacion de las mujeres en actividades
remuneradas esta asociada a la jornada de trabajo, en algunas actividades
laborales como es el magisterio, se argumenta que las mujeres que se dedican a
ella tienen un horario corto y periodos vacacionales largos y eso les permite
combinar su papel de madres, esposas, amas de casa y profesionistas; sin
embargo lo precario de los sueldos ha orillado al magisterio a realizar otras
actividades, aun en el sector informal: venden productos, dan clases particulares o
trabajan en los negocios familiares. (Sandoval, Etelvina. 1997) Esta extension de
actividades la realizan no solo las mujeres del magisterio, sino también
trabajadoras de otras ocupaciones, en virtud de la necesidad de incrementar su

nivel de ingreso ya que, en el ambito formal tiene escasa alternativa.

En resumen la informacién nos muestra que, en las Ultimas décadas se ha
incrementado la participacion femenina en actividades remuneradas, en donde la
escasez de fuentes de empleo ha sido una constante; se generan cambios en el
mercado de trabajo que podemos resumirlos en: pérdida de la capacidad relativa

del sector manufacturero para generar nuevas ocupaciones, freno a la creacién de
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fuentes de trabajo asalariado y aumento del trabajo no asalariado, empleos que se
realizan en casa y a destajo, crecimiento de las actividades econbémicas de

pequefia escalay proceso de terciarizacion mayor.

Por otra parte, es al interior de la unidad familiar, donde se da una reorganizacion
del trabajo doméstico, al incorporarse al trabajo los miembros de la familia que
antes no lo hacian, principalmente las mujeres® los hombres ya participan mas en

los quehaceres domésticos.

La jornada laboral normal ha empezado a ser sustituida por la discontinua y el
trabajo a tiempo parcial, que representan la manera "modema" de utilizar la mano
de obra sélo cuando la empresa lo requiera. Esta forma se adecua a los cambios
en la produccién flexible, donde se elabora sélo aquello que tengan demanda
efectiva. Hay incapacidad del sistema para que la produccién y el empleo se

comporten de manera sostenida y con crecimiento considerable.

Se presenta un panorama desalentador en la evolucién del empleo: los empleos
que se ofrecen son de baja remuneracién, poco o nada de prestaciones, jomadas
muy cortas o muy largas, trabajo por cuenta propia, a destajo o sin pago. El
problema del desempleo se convierte en uno de los principales problemas

sociales de nuestro pals y a nivel internacional.

? Teresa Rend6n hace un rcuento de la encuesta de uso del tiempo y muestra qu no obstante que la proporcién
de hombres que participan en el trabajo doméstico es baja, se da, no hay una concentrcién absoluta de este
trabajo en las mujeres.



A lo largo de las ultimas tres décadas, se ha producido un proceso de
terciarizacion de la actividad econdmica. Se observa una tendencia constante
hacia el crecimiento en las divisiones que integran el sector terciario y destaca la
fuerza laboral femenina, registrando una proporcién mayor al 60% de la poblacién

total ocupada. (Cuadro 11.10)

Cuadro 11.10
Poblacion Femenina Ocupada por Rama de Actividad
Participacién porcentual
Ind. Extrac,, de Subtotal

Afio Transf. Transp. Otros  Comercio y

Agric.  y Electricidad Construccién Comercio y Comun. Servicios Servicios  Total
1970 11.9 215 0.2 15.0 08 506 66.4 100.0
1994 10.9 18.6 0.5 23.7 1.1 452 70.0 100.0
1996 104 17.4 0.4 240 1.1 46.7 718 100.0
1997 126 18.2 0.5 247 1.0 43.0 68.7 100.0
1998 8.8 19.7 0.5 245 1.2 453 71.0 100.0
1999 9.2 208 0.3 237 1.5 445 69.7 100.0
2000 7.2 2186 0.5 242 1.2 453 706 100.0
2003 5.7 19.2 0.4 26.1 1.1 47.5 74.7 100.0

Fuente: Sistema de indicadores para el seguimiento de la situacién de la Mujer en México y Encuesta
Nacional de Empleo, INEGI, 2003

La proporciéon de mujeres que se ocupan en las actividades terciarias es muy alta,
ademas las ocupaciones femeninas tradicionales siguen siendo las mas
importantes. Son actividades que representan una prolongacién de sus labores en
el hogar, como maestra, enfermera, trabajadora doméstica, costurera, cocinera,

vendedora, oficinista, secretaria, etc. (Gonzalez, Ma. Luisa. 2000)
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De las divisiones del sector terciario, es el comercio el rubro que ofrece mayores
alternativas de empleo, especialmente de mano de obra femenina, por
consiguiente, es el que registra mayor participacion, atendiendo a la ocupacion
principal. Asi mismo se observa que esta mano de obra cuenta con bajos niveles
de escolaridad; aproximadamente, el 70% de la poblacidbn ocupada en el
comercio solo tiene la educacion basica. No obstante la cifra anterior es
importante destacar que la poblacién femenina con nivel medio y superior se esta
incrementando, al pasar de 13% su participacion en 1995 a 23% al afio 2003, es
decir se registra una tasa de crecimiento del 75% en dicho periodo. (Cuadros 11.11

y11.12)

Cuadro 11.11
Poblacion femenina ocupada por grupos de ocupacién principal
Participacion porcentual
1995 2000 2003

Toal 100.0 100.0 100.0
Profesionistas, Técnicos y

Trabajadores del arte 6.7 7.5 7.8
Trabajadores de la Educacién 6.4 6.0 6.2
Funcionarios y Directivos 1.2 16 13
Oficinistas 134 133 126
Trabajadores industriales, Artesanos y

Ayudantes 14.0 204 19.0
Comerciantes 278 23.7 26.2
Operadores de Trasporte 0.0 0.1 0.1
Trabajadores en servicios personales 19.5 20.2 21.0
Trabajadores en proteccion y vigilancia 02 0.3 04
Trabajadores Agropecuarios 10.8 7.0 5.3

Fuente: Gonzalez Gonzalez, Marisa. Impacto de la crisis 1993-1995, IIEc. UNAM. 1997
y Encuesta Nacional de Empleo, INEGI, 2000 y 2003.

Como se observa en el cuadro anterior, en general no hay cambios significativos
en la ocupacién principal de las mujeres, excepto trabajadoras industriales y

artesanas que se produjo un aumento y una caida significativa en actividades



agropecuarias, aunque es posible que en este caso haya una subestimacién y no
se registre a mujeres jornaleras migrantes.
Cuadro 11.12

Poblacién femenina ocupada en el Comercio por nivel de instruccion
Participacion Porcentual

1995 2000 2003
total 100.0 100.0 100.0
Sin instruccion 14.1 71 6.8
Primaria incompleta 202 14.7 14.9
Primaria completa 236 21.8 211
De 1 a 3 afios de Secundaria 18.5 247 255
Subprofesional 11.2 111 8.6
1 a 3 afios de Bachillerato 6.6 11.5 12.8
Profesional medio y superior 58 9.1 10.4

Fuente: Gonzalez Gonzélez, Marisa. Impacto de la crisis 1993-1995, IlEc. UNAM. 1997
y Encuesta Nacional de Empleo, INEGI, 2000 y 2003.
Ante la modernizacién de la economia, el comercio pierde importancia como
receptor de mano de obra, lo que influirda negativamente en la ocupacion de las

mujeres si no se compensa con el crecimiento de otras actividades econdmicas.

Los avances tecnolégicos se abren paso en el mundo, reduciendo los puestos de
trabajo, amenazando a los ocupados con quitarles el empleo. La aplicacién de la
informatica influyé en nuevas categorias y puestos de trabajo. Hay una conversion
de actividades y se le pide mayor capacitacién, ejemplo: las cajeras pasan a ser
asesoras financieras y con ello tienen que extender su jornada de trabajo. Se
aplica de manera generalizada la flexibilidad laboral y los ingresos y puestos
dependen del rendimiento y productividad. La informalidad, entendida como
carencia de proteccion social, se extiende a todos los tipos de trabajadores.

(Gonzalez, Ma. Luisa. 2000)
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De acuerdo a la poblacion femenina ocupada, se observa que mas del 60% de ella
se encuentra laborando sin prestaciones sociales y no sélo eso, sino que los
trabajos con prestaciones estan disminuyendo, condiciones que son
representativas de las nuevas modalidades laborales que no favorecen a la clase
trabajadora y no obstante ello, la mujer afronta las nuevas condiciones.

(Cuadro 11.13)

Cuadro [1.13. Poblacién femenina ocupada por tipo de prestaciones sociales

Distribucion porcentual
1995.0 2000 2003
Total 100.0 100.0 100.0
Sin prestaciones 61.5 57.6 59.4
Con prestaciones 38.5 424 40.6

Fuente: Gonzalez Gonzalez, Marisa, Impacto de la crisis 1993-1995,
llEc. UNAM. 1997 y Encuesta Nacional de Empleo, INEGI, 2003

.2 Cambios en la perspectiva y en el rol de la mujer en la Sociedad
Mexicana.

Respecto a la incorporacion de la mujer al campo laboral, se observa que no sélo
la crisis ha influido en esta nueva situacién, ka mujer tiene nuevas perspectivas al
aumentar su nivel educativo, la influencia de los medios de comunicacion, la
expansion de las actividades en el sector servicios, asi como también al

surgimiento de nuevas formas de ocupacién.
Por otra parte la incorporaciéon de la mujer no ha sido solo una estrategia de

supervivencia de la familia, le ha permitido tener mayor participacion de decisién

en el hogar e independencia econdmica. Algo muy importante es que la mujer se
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permite el desarrollo de nuevas habilidades potenciales que al concretarlas en el

trabajo fuera de casa, hacen que ella tenga un mayor reconocimiento social.

Asi mismo el hecho de que la mujer se incorpora al mercado laboral de manera
mas amplia en los periodos de crisis para contribuir al ingreso familiar, deja
encubierto los trabajos de negociacion y de identidad de género y aun para ella
misma suele ser un proceso no comprendido en toda su magnitud, pero ello solo
es resultado de cambios econémicos que generan transformacién en la familia y

en la sociedad en su conjunto.

Para la identidad de género “La crisis se presenta no tanto como un fenémeno
macroecondémico sino como un ambito privilegiado —ocasién, razoén, justificacion-
de reestructura genérica, es decir como el contexto que ha facilitado la subversién,
eventual o definitiva, de los comportamientos sociogenéricos tradicionales donde
es posible redefinir lo que es y lo que puede hacer una mujer.” (Arias, Patricia,

2001 : 141)

Otro elemento muy importante es que la mujer abandona el papel de ser solo
sujeto de reproduccion para pasar a ser un sujeto de construccion. "... las mujeres
al participar en la modemizacién de una sociedad tienden a integrar sus beneficios
y transformaciones, a romper con una estructura jerarquica de relaciones que las
desfavorece y a desarrollar la voluntad de Ser... Privilegiar la voluntad de Ser
como una virtud previa y necesaria para poder decidir y entrar a la escena social

como protagonista." ( Tarrés, Ma. Luisa, 1997 : 13,23)
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Con la incorporacion al mercado laboral, las mujeres buscan su proyecto de vida
personal y desprenderse del modelo impuesto por la sociedad: madre-esposa,
para atreverse a Ser, convertirse en mujeres libres, capaces de realizarse como

seres auténomos. (Alborch, Carmen, 2003)

I1.3 Mujeres empresarias.

Para este apartado, consideramos a las empresarias desde el punto de vista
operativo como aquellas mujeres que son propietarias y dirigentes de un negocio y
ademas por lo menos contratan a un empleado asalariado dentro de la misma;
mujeres que han desempefiado, en su momento histérico y en sus sociedades
respectivas, actividades distintas a las tradicionales, dirigentes de negocios de
variada indole y magnitud, pero que van mas alld del trabajo individual de la
estrategia de sobrevivencia. Por lo anterior, estan fuera las empresarias ubicadas

en la economia informal. (Zabludovsky, Gina, 2001)

En la incursién de la mujer a las actividades empresariales se combinan varios
factores como son: la segregacién en el trabajo, que influye en obstaculizar la
posicion del sexo femenino en puestos de mayor responsabilidad e importancia; la
escasa flexibilidad de horarios que afecta la atencién que requiere el plano familiar
y a lo cual puede afrontar en mejores condiciones al tener la posibilidad de control
sobre la organizacién de su tiempo y por tanto continuar en la actividad econémica

asi como atender el &mbito familiar. (Sema, Guadalupe, 2001)
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Los negocios de las empresarias son como un laboratorio social en donde la mujer

desarrolla la capacidad de redefinir su identidad de género y afrontar un ambiente

de negocios que evidentemente la sociedad lo ha hecho masculino. (Arias,

Patricia, 2001)

Las mujeres empresarias tienen un peso relativamente muy bajo en la vida

econémica del pais. Del total del empresariado de acuerdo a cifras del INEGI del

Censo de Poblacion 1990, el 16.3% esta representado por mujeres y es en los

rubros de Servios de Restaurante y Hoteles, Servicios comunales y sociales y

Comercio en donde se ubica la mayor proporcion. (Cuadro 11.14)

Cuadro 11.14. Empresarios por sexo segin sector de actividad

Distribucién porcentual

Sector Total Hombres Mujeres
Agricultura y ganaderia 100 96.8 32
Mineria 100 96.8 3.2
Extraccién de petréleo y gas 100 93.5 6.5
Industria manufacturera 100 89.1 10.9
Electricidad y agua 100 84.7 5.3
Construccion 100 97.5 25
Comercio 100 76.1 23.9
Transporte y comunicaciones 100 924 76
Servicios Financieros 100 84.4 15.6
Administracién publica y defensa 100 86.7 133
Servicios comunales y sociales 100 61.0 39.0
Servicios profesionales y técnicos 100 85.7 143
Servicos de restaurantes y hoteles 100 66.4 336
Servicios profesionales y mantenimiento 100 86.2 14.0
No especificado 100 80.4 19.6
Total 100 83.7 16.3

Fuente:Gina Zabludovsky, Las empresarias en México, "Empresarias y
Ejercutivas, Mujeres con poder”, Barrera Bassols, Dalia, Compiladora,

El Colegio de México, 2001.

En las ramas industriales las mujeres empresarias tienen escasa participacion y se

sostiene que esta tiene mejor desempefio en las actividades comerciales y de

servicios; en estas ramas las relaciones interpersonales son fundamentales. En
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servicios, se encuentran ubicadas en las empresas de tipo educativo y
comunitarias. Dentro del comercio y la industria, se concentran en actividades de
produccion de alimentos y prendas de vestir. Como puede observarse, las mujeres
empresarias se concentran en actividades llamadas femeninas y que son a su vez

una extension de las actividades domésticas.

La mujer empresaria se concentra en empresas micro y pequefas. Para la
formacion de empresas de mayor tamafo se enfrentan a la desconfianza del
sector financiero asi como también a limites que implica el rol de la mujer en la
sociedad, en donde debe compartir las responsabilidades familiares con su esfera
empresarial, por ello, prefiere empresas pequefas en donde sea menor el riesgo y
se logre un balance entre sus actividades de trabajo y el plano familiar. Asi mismo
considerando la poca participacién de la mujer empresaria en las actividades
econémicas, se afirma que en México, existe una feminizacion del sector laboral y

una masculinizacién del sector empresarial. (Zabludovsky, Gina. 2001)

La insercion de la mujer al sector empresarial se realiza a través de diferentes vias
como son: formacion de la empresa desde su inicio, por herencia, por vinculaciéon
o invitacién directa del conyuge, de algun familiar o amigo o bien por compra
directa del negocio ya establecido. Una vez que la mujer forma su empresa tiene
la posibilidad de crear sus propias condiciones laborales, que le sean favorables
para combinar con el ambito familiar; tienen la posibilidad de ocupar puestos

directivos y tener mayor seguridad en su empleo.
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De acuerdo a los cambios que esta presentando la estructura familiar tradicional,
asi como su situacion econémica, parte de las empresarias sefialan ~55%- que su
ingreso es complemento del ingreso familiar y 40% afirma que es el unico sustento
de su familia. (Zabludovsky, Gina. 2001 ). Otras caracteristicas de las empresarias
son que la mayoria rebasa la edad de los 30 afios, posee un alto nivel educativo y

son madres de hijos entre 5 y 25 afios de edad.

Con relacién a la informaciéon obtenida a través de entrevistas aplicadas en la
investigaciéon de Gina Zabludovsky, se sefiala que las mujeres empresarias
aceptan que lo fundamental es la tenacidad, la energia y su fuerza de trabajo,
cualidades que junto con una buena preparacion y nivel educativo apoyan para el

buen éxito de sus empresas.

En resumen, la mujer empresaria participa en dos ambitos: en el familiar, en
donde es responsable y coordinadora de una unidad de consumo y reproduccion
y en el ambito empresarial, administra y coordina una unidad productiva
generando fuentes de empleo. Las empresarias se enfrentan a una estructura
predominantemente masculina y el reto es crear cierta equidad en un entorno

desigual. (Sema, Guadalupe, 2001)
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Capitulo Ili

El Sistema de venta Directa como una alternativa de empleo para
la mujer

li.1 Caracteristicas generales del sector informal

Con el objeto de ubicar en el contexto econémico a la actividad de Venta Directa,
se hace una breve descripcion de las caracteristicas del sector informal, en el cual
se inscribe esta forma de distribucion, debido a las condiciones bajo las cuales se

realiza.

Como se ha citado anteriormente, la economia mexicana ha sido insuficiente para
satisfacer la demanda de empleo de una poblacion econémicamente activa en
constante crecimiento, principalmente en los dltimos 30 afios. La profunda crisis
por la que atraviesa la economia mexicana ha influido para que las empresas
capitalistas, busquen altemativas que permitan reducir costos en su proceso
productivo, que ha significado el cierre de plantas de produccion y que se apliquen
técnicas ahorradoras de mano de obra, de esta forma, se presiona a la clase
trabajadora a aceptar condiciones de trabajo menos favorables y ademas

expulsan a un sin nimero de trabajadores.

Ante el hecho de que la economia mexicana no ofrece empleos bien remunerados
y socialmente protegidos, la poblacion se ha visto en la necesidad de crear sus
propias fuentes de trabajo a través de pequefios negocios, buscando altemativas

de subsistencia en los diversos mercados de bienes y servicios; surgen asi los
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micronegocios en diferentes ramas de la economia, principalmente en el sector
servicios y en el sector comercial, lo que implica que nuestra economia continta
sin ofrecer alternativas de crecimiento en el conjunto del aparato productivo,

caracteristica de la crisis econémica.

Segun las estadisticas que se registran en la Encuesta Nacional de Micronegocios
en el periodo comprendido entre 1992 y 2002, se observa lo siguiente: el nimero
de negocios se ha incrementado en un 56%, que significa una tasa media de
crecimiento anual de 4.5%, lo que muestra el dinamismo que tienen estos
pequefios negocios; asi mismo si consideramos la posicion del duefio, son los de
“trabajo por cuenta propia" los de mayor crecimiento con el 65%, participando a su

vez con el 87% del total de estos negocios. (Cuadro II1.1)

Cuadro i1
Negocios por posicion del duefio en el trabajo y sexo
1992 - 2002
Tasa media de ici
Total el Participacion Porcentual

Miles de unidades 1992 2002 anual 1992 2002
Total 2835 4415 4.5 100.0 100.0
Patrén 515 590 14 18.2 134
Hombres 440 477 0.8 85.6 80.8
Mujeres 74 114 43 14.4 19.2
Trabajadores por su cuenta 2,320 3824 5.1 81.8 86.6
Hombres 1609 2533 46 69.4 66.2
Mujeres 711 1,291 6.1 30.6 338

Fuente: Encuesta Nacional de Micronegocios, INEGI. 2002

Pero no solo crecieron mas los establecimientos de trabajadores por cuenta propia
sino de estos y de todas las condiciones, los que mas crecieron fueron los
trabajadores por cuenta propia femeninos, lo que constata la hipétesis de que las

mujeres estan en la busqueda de alternativas generadoras de ingresos.
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Por otra parte atendiendo a la disponibilidad de local, se observa que mas del 60%
de los micronegocios realiza sus actividades sin disponer de local y el principal
motivo de que asi sea, es porque “no lo necesita”, ya que la forma de distribucion
de sus bienes y servicios se hace en mayor proporcion, en el domicilio del cliente y

en su propio domicilio. (Cuadro 111.2)

Cuadro 1.2
Negocios por disponibilidad de local
1992 — 2002
Paricioadid
Total Porcentual
Miles de unidades Tasa media de
1992 2002 crecimiento 1992 2002
anual
Total 2,835 4415 45 100.0 100.0
Sin local 1,653 2,822 55 58.3 639
Con local 1,181 1,592 3.0 417 361
Negocios Sin local
Motivo por el que no tiene local

Total 1,653 2,822 5.5 100.0 100.0
No puede comprar o rentar un local 399 815 7.4 242 289
No lo necesita 748 1,818 9.3 452 64.4
Asi gana mas 474 160 -10.3 28.7 57
Otro 32 30 0.6 1.9 1.1

Forma de distribucién de bienes y Serv.

Total 1,653 2,822 5.5 100.0 100.0
En el domicilio del cliente 564 1,028 6.2 341 36.4
En su domicilio 530 709 29 321 25.1
Otro 559 1,086 6.9 338 39.0

Fuente: Encuesta Nacional de Micronegocios, INEGI. 2002

Los que mas crecieron fueron los negocios “sin local”, la mayor parte de ellos,
93%, es de trabajadores por cuenta propia y destacan las ramas de comercio y
servicios con el 70% del total de negocios. Lo anterior confirma que tanto en el
sector formal como en el informal la tendencia de la economia es hacia la

terciarizacién precaria de los micronegocios. (Cuadro 111.3)



Cuadro 1.3
Negocios sin local por posicion del duefio en el trabajo y sector de actividad

1992 — 2002
Tasa media
de
Miles de unidades 1992 2002 crecimiento Participacion
anual Porcentual
2002 1992 2002
Total 1,653 2,822 55 100.0 100.0
Manufacturas 222 290 2.7 134 10.3
Construccion 140 282 72 8.5 10.0
Comercio 623 834 3 37.7 29.6
Servicios 659 1,204 6.2 399 42.7
Transporte* 8 212 0.5 75
Patron 160 204 24 9.7 7.2
Manufacturas 32 25 22 19 0.9
Construccion 28 47 52 1.7 17
Comercio 31 40 24 1.9 14
Servicios 69 74 0.7 4.2 26
Transporte 0 17 0.0 0.6
Trabajador por su
cuenta 1,493 2,619 58 90.3 92.8
Manufacturas 191 264 33 116 94
Construccién 112 235 7.7 6.8 8.3
Comercio 592 794 3 35.8 281
Servicios 590 1,130 6.7 35.7 40.0
Transporte 8 195 38.2 0.5 6.9

Fuente: Encuesta Nacional de Micronegocios, INEGI. 2002
* La falta de representatividad en 1992, hace que sea muy alto el crecimiento,
por lo que no se registra

Como se puede ver en el cuadro anterior, aunque crecié en términos absolutos el
namero de micronegocios comerciales sin local, en el caso de servicios, los “sin
local crecieron en términos absolutos y relativos, lo que lleva a indicar el

incremento de lo que pudiera ser la informalidad en la actividad economica.

Sin embargo, con estas nuevas fuentes de trabajo se impulsa el desarrollo de una

nueva clase emprendedora que, en un inicio son pequefios negocios, pero que
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pueden llegar a tener un crecimiento importante. Asi mismo la fuerza de ventas
que se ocupa en este sistema, desarmolla habilidades potenciales que le permiten
obtener un ingreso de subsistencia y en algunos casos aun, ingresos mayores de
lo que podria obtener en el sector formal. Estos nuevos negocios que surgen en
la economia mexicana, se ubican en el sector informal ya que no proporcionan las
garantias formales de trabajo, ademas que es escaso o casi nulo, tanto el capital
financiero como el capital humano. La poblacion se ocupa por tanto en actividades
de baja productividad, baja remuneracién, uso de tecnologia atrasada y ademas
de facil acceso, condiciones por las que estas nuevas formas de trabajo se

consideran fuentes de empleo precarias.

Ademas y por encima de nuestra Legislacion Laboral, la poblacion no puede
permanecer por mucho tiempo desempleada por lo cual, es impulsada a realizar
actividades con horarios flexibles, de tiempos muy corfos o de jormadas muy
largas, asi como trabajos sin ninguna prestacion social, condiciones a las que el

trabajador tiene que acceder. (Hemandez, Gonzalo. 2000)

En el sector informal las relaciones que se establecen, son en base al trabajo
ocasional y a veces de parentesco por tanto no hay garantias formales; no
obstante lo anterior, este sector se presenta como un amortiguador de los
problemas sociales, permitiendo que miles de familias cuenten con empleo, ante la

falta de oportunidad en el empleo formal de la economia.



De acuerdo a las cifras preliminares de INEGI de los Indicadores Seleccionados
de Empleo y Desempleo, en 2002 los asalariados sin prestaciones, representaron
el 24% respecto a la poblacién asalariada, lo que es un dato que refleja la

magnitud de la fuerza laboral que se encuentra en la informalidad.

lll.2 Descripcion del Sistema de Venta Directa.

La venta directa es una nueva estrategia de comercializacion, que en nuestro pais
se realiza desde hace poco mas de 30 afos; es la venta de bienes de consumo y
servicio directamente al consumidor final; el vendedor es el vehiculo para entregar
el producto y el fabricante no utiliza ningan otro canal. La persona que realiza la
venta directa recibe una comision respecto al precio de venta al publico; el
elemento principal de estas empresas es el contacto directo de persona a

persona.

En esta nueva modalidad de venta, el distribuidor lleva a cabo un proceso en
donde crea la imagen, concientiza al cliente, promueve, vende, cobra y entrega,
éste es uno de los canales de comercializacion altemativo mas importante. El
sistema de venta directa es el resultado de parte de la revolucién de la venta al
detalle, que consiste en hacer compras de articulos a través de un catalogo o via

telefénica o de la visita de un representante en casa u oficina del cliente.

Los cambios que se presentan en la venta al detalle responden a los intereses de

las nuevas generaciones quienes tienen intereses muy variados; los consumidores
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destinan horas a actividades rutinarias, pero también, desean horas para
actividades recreativas, por ello el destinar menos tiempo a la compra de
productos es importante; buscan realizar sus compras lo mas rapido posible,

pudiendo disponer de mas tiempo para otras actividades o intereses.

Asi las empresas que se dedican a esta nueva forma de distribucion, son una
respuesta a las necesidades del consumidor, quien considera algunos articulos
compras de especialidades y estas son mucho mas agradables, que las compras
de productos basicos por ejemplo: en las compras de especialidades entra en
juego el ego del consumidor, lo cual las empresas del Mercado de Venta Directa

aprovechan favorablemente. (McNair P. Malcolm, 1978)

El mercado de venta directa se ofrece como una oportunidad en donde pueden
surgir verdaderos emprendedores de accién y que aln cuando no contratan
empleados asalariados, son lideres para conducir y apoyar a un grupo de
personas en una actividad generadora de ingreso. En esta actividad se concreta
la concepcibn tedrica de la sociologia comprensiva que, a la manera
Shumpeteriana y Weberiana, vinculan la concepcién de “empresario” con ciertas
actitudes y orientaciones de accion, haciendo énfasis en las caracteristicas de tipo
subjetivo —{a toma de riesgos, el sentido de creatividad, la innovacién, etc.- que
segun esta corriente distinguen al emprendedor. (Zabludowsdy, Gina. 2000 )

El distribuidor es un comerciante a quien la empresa le preocupa capacitario
profesionalmente, para que de manera independiente, sin estar sujeto a 6rdenes
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y derivado de su propio esfuerzo, su propia dedicacién y su propia motivacion,
progrese en el area de ventas; en este sistema el distribuidor tiene que dar trabajo,
dedicacioén, integridad y sobre todo se debe enfocar hacia la productividad de su
negocio. En el sistema de venta directa se reconoce que un buen vendedor es
mas emocional que racional y por lo tanto cada persona requiere un trato distinto.
Asi como se aplican estrategias distintas para clientes distintos, las empresas
estan atentas a cada miembro de su mercado, es decir, a sus vendedores, por

ello, se hace importante reconocimiento a la fuerza de ventas.

En este mercado hay un continuo desarrollo de nuevos productos, en donde la
calidad es un factor fundamental para otorgar la seguridad a su fuerza de ventas.
Las empresas del mercado de venta directa se encuentran integradas a la
Asociaciéon Mexicana de Venta Directa, quien las respalda y cuenta con un Cédigo
de Etica que establece clausulas para la satisfaccion y proteccion de los
consumidores, la proteccion de vendedores directos, el fomento de competencia
justa dentro del marco de la libre empresa y la representacién ética de la
oportunidad de ganancias de estas empresas. (Asoc. Intemacional de Venta

Directa)

El mercado de venta directa tiene un gran impacto en la generacion de empleos
indirectos, y por ello en la economia nacional, ya que se requiere de una gran
gama de actividades para el apoyo de este sistema como son: las areas de
Ingenieria, Informética, Control de calidad, Planeacién, Mercadotecnia,
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Manufactura, Almacenamiento, Disefio Grafico, Administracion, Finanzas,

Comunicaciones y Transporte, entre otras.

En la época de crisis las empresas de venta directa absorben parte de la fuerza
laboral desempleada la cual, dadas sus necesidades, se adapta a este nuevo
esquema comercial que le permite obtener algin ingreso, a veces con pocas
horas de trabajo. Asi mismo las personas que se integran a este sistema no estan

restringidas por género, edad, educacion, ni experiencia previa.

El mercado de venta directa es una de las nuevas alternativas de empleo, en
donde el 85% de la fuerza laboral esta integrada principalmente por mujeres, a
quienes favorece las condiciones que ofrece esta actividad como son: el ser un
empleo que se realiza de manera independiente, permitiendo planear su propia
jornada de trabajo, su territorio o seleccion de mercado, y en general diseifiar su
negocio con apoyo de las herramientas de mercadotecnia que la empresa le

proporciona. (Asoc. Mexicana de Venta Directa)

Por lo anterior, esta modalidad de empleo le permite a la mujer incorporarse al
mercado laboral y combinar sus actividades reproductivas que tiene como madre,
esposa y administradora del hogar entre otras, con las productivas, lo cual es uno
de los propésitos que tiene la venta directa, es decir que la mujer realice una

actividad que le permita lograr lo mejor para la familia.



En el mercado de venta directa, no existen las relaciones obrero patronal con su
fuerza de ventas, es decir ni la persona que comercializa los productos es
trabajador ni la impresa que vende es patron. Los integrantes de la fuerza de
ventas no son frabajadores en el sentido juridico, porque no estan subordinados,
son sdlo comerciantes que colaboran con las empresas en la promocion de sus
productos. El Mercado de Venta Directa es una alternativa de apoyo al ingreso
familiar, ain cuando sus miembros solo realicen compra para el consumo
personal, ya que sus productos los obtienen con un descuento que puede ser

hasta del 50%.

La venta directa es un componente mas de la valvula de escape que es el sector

informal, ante la presion del desempleo que vive nuestro pais en la actualidad.

1l.2.1 Método de Multinivel.

En el sistema de venta directa existen diversas formas de generacion de ingresos,
como son: la venta a través de reuniones en el domicilio de los clientes; venta por
catalogo; venta de persona a persona y la venta de multinivel, la cual es una
forma de mercadeo que se realiza por medio de redes de distribuidores en
diferentes niveles, obteniendo asi las vendedoras ingresos por la venta personal y

también por el volumen de la venta de dichas redes.

En esta parte del trabajo se describira la compensacioén por multinivel, por ser esta

forma la que implementan la mayoria de las empresas de venta directa como un
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medio efectivo, para compensar a la fuerza de ventas por la comercializacion y

distribucién de productos y servicios directamente a los consumidores.

En el mercado de venta directa el Multinivel es un “... método alternativo de hacer
un negocio, en donde los participantes son distribuidores independientes
asociados a una empresa, lo cual les da la facultad de poder generar una
organizacién y la facilidad de reclutar y capacitar gente para distribuir los

productos” (Garcia Rangel, Luciano, 1997 : 21)

El multinivel se caracteriza porque se genera ingreso a partir del pago de

compensaciones 0 comisiones con base en niveles miiltiples de distribuidores de

diversos productos de una empresa determinada.

Un distribuidor puede invitar a otros al sistema y éste a su vez a ofros y asi
sucesivamente, y se percibira una comision en funcion del nivel de distribuidores.
Todas las personas comercializan los productos y este sistema por consiguiente,
de manera constante realiza la compra y venta progresiva de productos tangibles.
Por lo anterior, el volumen de ventas en un factor muy importante en el multinivel,

ya que es la base de las compensaciones.

“Creo que el lado del volumen del producto en la ecuacién es tan importante, si no
es que mas, que el plan de compensaciones para determinar la verdadera

capacidad generadora de ingresos del programa. Si fluye un volumen de venta
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suficiente, cualquier plan pagara bien. Si no hay volumen, el plan con el mejor

aspecto fracasara en cuestion de semanas.” (Clements, Leonard. 1998 : 156)

Para el buen desempeiio de este sistema de comercializacion se motiva y se
requiere en gran medida la autoconfianza de las personas. En el multinivel no
existen costos asociados a la publicidad, ya que ésta se hace de manera directa
entre los propios distribuidores a través de su recomendacion. De aqui surge otro
mecanismo para obtener recursos para el pago de comisiones ya que no se tiene

la erogacién directa de publicidad.

Algo importante del muitinivel es que a través de este sistema se da la
oportunidad al desarrollo de una clase de personas ejecutivas y emprendedoras
que se convierten en verdaderas empresarias; este sistema impulsa la
capacitacion de profesionistas que desarrollan el liderazgo, con el objetivo de
apoyar nuevas redes de distribucién que se convierten en empresas dentro del
mercado de venta directa; por lo anterior el conocimiento tanto de los productos

como de las personas es muy importante

En este sistema existe una capacitacién continua para el distribuidor que tiene
éxito para que éste, a su vez, lo transmita a otros distribuidores independientes.
ayudando asi a otras personas a tener su propio negocio, lo que implica que se

oferta la posibilidad de que una persona ayude a otra a la generacién de ingresos.
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La mercadotecnia de multinivel requiere de accion constante, trabajo duro,
paciencia, conocimientos, honestidad y compromiso, se invita por tanto a personas
que desean que las cosas sucedan como resultado de su accién. Su base es
reclutar de manera constante nuevos distribuidores de la linea de productos de la
empresa. La necesidad de venta es una realidad; siempre se promueve la venta
de un producto o servicio, o bien de la oportunidad de pertenecer a este sistema.
La herramienta mas importante es el don de la palabra para convencer.

(Clementes, Leonard. 1998)

Las empresas que ofrecen el sistema de multinivel estan en constante crecimiento
ofreciendo a su fuerza de ventas , estar siempre a la vanguardia de la tecnologia
en los productos y servicios que distribuyen. El multinivel es un negocio que
reconoce lo importante que es la fuerza de ver;tas para su actividad, por lo que
hay gran preocupacioén en cumplir con el pago de comisiones a tiempo, con el
pago de compensaciones y reconocer lo importante que es tener la disponibilidad

del producto y que todo distribuidor es un empresario potencial.

En el sistema de multinivel, los ingresos se obtienen por dos canales, uno por las
ventas, derivado de la diferencia entre el precio de compra y el precio de venta; el
segundo es la participacién que recibe por el plan de compensaciones que se

genera de los diferentes niveles que se forman



Resulta un tanto complicado conocer las estadisticas reales del Mercado de Venta
Directa, debido a que todas las personas que ingresan al sistema desde ese
momento son distribuidores, ya sea activos o inactivos, y dadas las condiciones
de estas empresas, los distribuidores pueden tener actividad en cualquier
momento y ademas pueden estar inscritos a la vez en dos 0 mas empresas de

esta caracteristica.
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CAPITULO IV
Diagnéstico del Mercado Mexicano de Venta Directa

El sistema de venta directa, como se sefial6 en el capitulo anterior, es un canal de
comercializacion de productos y servicios que no estan disponibles en las
tradicionales tiendas minoristas y por lo tanto, son distribuidos directamente al

consumidor a través de un sistema de vendedores

En México el sistema de venta directa comenzé a desarrollarse en los afos
cincuenta y sesenta, décadas en las que se establecen las empresas
internacionales: Avon, Tupperware y Stanhome, siendo ellas las pioneras de este

nuevo esquema comercial en nuestro pais.

En 1966 estas empresas deciden formar la Asociacion Mexicana de Venta Directa,
con el objeto de hacer frente a los retos que se les presentan en este sistema,

poco conocido y en expansion en México.

Durante los afios setenta y ochenta llegan las firmas Fuller y Jafra de los Estados
Unidos y la francesa Ives Rocher; la mayor competencia se da en los 90, década
en la que llegan muchas otras compaiiias como son: Zermat, Ideal, Oriflam,
Herbalife, Amway, Nu Skin, Orbis, Mary Kay, Barsa Planeta, Betterware y

Frederick, entre otras.



Es importante sefialar que solo el 15% del mercado esta integrado por empresas
nacionales, como Zermat, llusion y Aspid y el 85% son empresas transnacionales.

En esta actividad la mayor fuerza de venta esta integrada por mujeres; no
obstante lo anterior, cada dia se estan integrando mas hombres ante la faita de
empleo fijo. Se cita que hay empresas que aproximadamente cuentan con el 15%

de hombres integrados a este sistema comercial. (Cano, Graciela. 2003)

En nuestro pais, a través de este sistema de comercializacion, las empresas se
encuentran ofreciendo sus productos y servicios en todas las ciudades y aln en

las poblaciones mas pequenas.

El mercado de venta directa se divide en cinco grandes segmentos de acuerdo al
tipo de productos, los cuales son: Cuidado de la belleza, Moda, Hogar, Productos
nutricionales y Otros. Asi mismo, cada uno de los segmentos se compone de las
siguientes divisiones:
Cuidado de la belleza

< Fragancias < Maquillaje < Cuidado Personal < Cuidado de la piel
Moda:

< Ropaylenceria < Joyeria
Hogar:

< Contenedores de plastico < Limpieza del hogar
Nutricionales:

<+ Nutricionales
Otros:
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< Oftros, en esta divisién se incluye de forma agrupada los productos de
juguetes, accesorios, publicaciones y portafolios.

A continuacién se cita a la mayor parte de las empresas del Mercado de

Venta Directa, agrupadas de acuerdo al segmento del tipo de productos que

comercializan.

CUIDADO DE BELLEZA
ASPID
COMERCIALIZADORA WINDSOR
JAFRA COSMETICS
INTERACTIVA B Y G DE MEXICO
MARY KAY COSMETICS DE MEXICO
NU SKIN MEXICO
ORIFLAME MEXICO
SWISS JUST DE MEXICO
TRANSBEL
YVES ROCHER DE MEXICO

CUIDADO DE BELLEZA Y HOGAR
AMWAY DE MEXICO

CUIDADO DE BELLEZA Y MODA
AVON
CARMINA CISNEROS
CRISTIAN LAY
YANMEX
ZERMAT INTERNACIONAL

CUIDADO DE BELLEZA, MODA Y HOGAR
ARABELA
HOUSE OF FULLER

CUIDADO DE BELLEZA , HOGAR Y NUTRICION
STANHOME DE MEXICO

CUIDADO DE BELLEZA Y LINEAS NUTRICIONALES
HERBALIFE INTERNACIONAL



FOREVER LIVING PRODUCTS MEXICO
NEWAYS DE MEXICO
ORBIS SERVICIOS INTEGRADOS

HOGAR
BETTERWARE DE MEXICO
DART (TUPPERWARE)
HOME IINTERIORS DE MEXICO

HOGAR Y NUTRICIONALES
SHAKLEE MEXICO
MODA
FREDERICK
HOMEMATE
JOYIPLAST

JOIELLE DE MEXICO

NUTRICIONALES
GOLDEN NEO LIFE
MORINDA INTERNACIONAL

NATURE'S SUNSHINE PRODUCTS
NIKKEN DE MEXICO

OTROS
BARSA PLANETA DE MEXICO
EDICIONES CULTURALES INTERNACIONALES
PARTY LITE
Las empresas listadas, son las principales compafiias del mercado de Venta
Directa y representan mas del 90% de las ventas que se generan en nuestro pais

a través de esta modalidad comercial. (Asoc. Mexicana de Venta Directa)

Como se puede constatar, de 38 empresas que operan con este sistema de
ventas, el 61% esta asociado a productos de belleza, ya sea como (nica linea o

acompafiados de otras lineas de productos, el peso de estas empresas sugiere
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crecimiento del mercado, explicable porque en momentos en que se incorpora la
mujer masivamente al mercado de trabajo, es mayor la necesidad de un producto
de belleza, por lo menos un lapiz labial.

Es importante sefialar que lo que une a las empresas de venta directa es el canal

de distribucién y no los productos que ofrecen, los cuales son de gran diversidad.

IV.1 Estructura de ventas por segmento.

El andlisis del comportamiento de las ventas del Mercado de Venta Directa se
hace en base a las cifras consolidadas de las principales compaiiias del mercado

mexicano que se obtienen de la Asoc. Mexicana de Venta Directa al afio 2002.

Como se seifialdé anteriormente, la Venta Directa estd conformada por cinco
grandes segmentos que son: Cuidado de la belleza, Moda, Hogar, Nutricionales, y
Otros, clasificacion a través de la cual se hace el presente analisis, tomando como

referencia los resultados obtenidos en el periodo comprendido de 1996 a 2002.

Considerando el conjunto del mercado, se observa que en los afios siguientes a la
crisis econémica de 1995, hay un crecimiento lento en general en los diferentes
segmentos, excepto belleza y moda, el mas afectado es el rubro de Articulos del
Hogar, formado por las divisiones de “Contenedores de plastico™ y “Articulos de
limpieza”®, el cual no ha podido recuperar, a lo largo del periodo, los niveles de
venta de 1996, el de Cuidado de la belleza, que ha presentado el mayor

dinamismo de 1996 a 2002, alcanzé un crecimiento en el nimero de unidades



vendidas del 65%, explicable como sefalaba, por la incorporacion femenina al

mercado de trabajo. (Cuadro IV.1)

Cuadro IV.1
Ventas por segmento
(Miles de Unidades)
1996 1897 1998 1999 2000 2001 2002

Belleza 240,733 247,125 262,929 304,732 360,059 384,248 398,285
Indice vs 1996 100 103 109 127 150 160 165
Moda 23050 23714 22183 27,821 33974 36213 36497
Indice vs 1996 100 103 96 121 147 157 158
Hogar 43673 41460 40,020 30,952 34870 30,768 27,123
Indice vs 1996 100 95 92 71 80 70 62

Nutricionales 7,389 13288 17,282 16,065 16,292 13,101 13,021
Indice vs 1996 100 180 234 217 220 177 176

Otros 19427 15004 7,159 9546 12859 7,060 7,237
Indice vs 1996 100 77 37 49 66 36 37
Total 334,272 340,591 349,573 389,116 458,054 471,390 482,163
Indice vs 1996 100 102 105 116 137 141 144

Fuente: Asoc. Mexicana de Venta Directa, 2002

Por otra parte, es importante sefialar que en los afios de 1999 y 2000

empieza a registrarse una recuperacion en la Venta Directa, sin embargo la crisis
general por la que pasa nuestro pais se ve también reflejada en este mercado,
pues al afio 2002, las tasas de crecimiento anual han disminuido

considerablemente. (Cuadro IV.2)
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Cuadro IV.2

Ventas por segmento
(Miles de Unidades)
Tasa de crecimiento anual
1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002
Belleza 6 3 6 16 18 7 4
Maoda -4 3 6 25 22 7 1
Hogar 16 -5 -3 -23 13 -12 -12
Nutricionales 114 80 30 -7 1 -20 -1
Otros 27 -23 -52 a3 35 -45 3
Total -1 2 3 11 18 3 2

Fuente: Asoc. Mexicana de Venta Directa, 2002

Sin embargo, el hecho de partir de 1996, un afio después de la severa crisis por la
que atraveso el pais, lleva a distorsionar el crecimiento de los distintos segmentos,
por ello, podria suponerse que en el caso del segmento de belleza, se recupera a
los niveles anteriores de la crisis de diciembre de 1994, que lleva a la recesion de
1995; no obstante, en el caso de productos del hogar la tendencia se marca, la

caida no se detiene ni logra recuperacion alguna.

En relacion a la composicion del mercado en cuestion, es el segmento del
Cuidado de la belleza el que registra la mayor proporcién, representando mas del
80% del total de unidades vendidas, asi como también la mayor participacién en
el total del valor del mercado de Venta Directa. (Cuadro IV.3 y IV.4)

Cuadro IV.3 Ventas por segmento

(Miles de unidades)

1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002
Belleza 72 73 75 78 79 82 81
Moda 7 7 6 7 7 7 8
Hogar 13 12 11 8 8 7 6
Nutricionales 2 4 5 4 4 3 3
Oftros 6 4 3 3 2 1 2
Total 100 100 100 100 100 100 100

Fuente: Asoc. Mexicana de Venta Directa, 2002



La reduccién en la participacion de productos del hogar en el total de segmentos
es explicable por el crecimiento de productos de belleza, sin embargo, no son
estrictamente comparables, en términos de unidades, es en términos de valor
donde se pueden hacer comparaciones importantes.

Cuadro IV.4 Ventas por segmento

Participacion Porcentual
Millones de ddlares

1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002
Belleza 68 70 73 77 76 76 77
Moda 12 10 8 8 8 9 9
Hogar 14 12 12 10 10 10 9
Nutricionales 3 4 6 3 3 3 2
Otros 4 4 2 2 2 1 2
Total 100 100 100 100 100 100 100

Fuente: Asoc. Mexicana de Venta Directa, 2002

Atendiendo la evolucién del mercado en relacion a las divisiones que integran
cada uno de los cinco grandes segmentos, se observan los siguientes resultados:
En el segmento de Cuidado de la belleza, el rubro de “Cosméticos” que incluye los
articulos para el maquillaje de la mujer, es el que mayor proporcién representa,
seguido por la division de “Cuidado personal” y “Fragancias” los cuales en
conjunto, conforman el 90% del total de este segmento. (Cuadro IV.5)

Cuadro IV.5 Ventas. Cuidado de la Belleza por Divisién

Parcipacién porcentual
(Miles de unidades)
1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002
Cosméticos 31 34 35 37 38 38 38
Cuidado Personal 38 35 29 30 30 29 29
Fragancias 22 22 26 24 23 23 23
Subtotal 91 91 90 91 91 90 90
Cuidadode lapiel 9 9 10 9 9 10 10
Total 100 100 100 100 100 100 100

Fuente: Asoc. Mexicana de Venta Directa, 2002



Cabe sefialar, que el arreglo personal es un aspecto que se promueve de manera
importante, sobre todo por las exigencias en el mercado de trabajo que obliga a la
mayoria de las mujeres a presentarse armregladas, donde la apariencia fisica tiene
un peso muy importante en las relaciones de trabajo. Lo anterior es aprovechado
por las empresas de Venta Directa, lo cual se ve reflejado en los resultados que se

obtienen en el segmento de Cuidado de la belleza.

Pasando a los resultados del segmento de Moda, que representa el 8% del
mercado de Venta Directa, se observa que de las dos divisiones que lo integran
que son: “Ropa y Lenceria” y “Joyeria”, es esta Gltima la que representa la
mayor proporcién de sus ventas, 60%. Respecto al valor de su participacion , este
es muy parejo entre ambas divisiones. (Cuadro IV6yIV.7)

Cuadro IV.6 Ventas. Segmento de Moda
Participacion porcentual
(Miles de unidades)
1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002

RopaylLenceria 51 46 47 41 37 36 40
Joyeria 49 54 53 59 63 64 60

Total 100 100 100 100 100 100 100
Fuente: Asoc. Mexicana de Venta Directa, 2002

Este es un fendmeno que confirma la tendencia de la produccién en el mercado
tradicional. En la produccién de ropa interior de dama y caballero, con la crisis se
reduce su produccién, la prioridad es el exterior, no el interior de las prendas
femeninas y masculinas, por ello, aumenta la produccion de cosméticos y joyeria.



Cuadro IV.7 Ventas. Segmento de Moda
Participacién porcentual
(Millones de délares)
1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002

Ropa y Lenceria 65 61 58 58 54 47 50
Joyeria 35 39 42 42 46 53 50

Total 100 100 100 100 100 100 100
Fuente: Asoc. Mexicana de Venta Directa, 2002

En el cuadro anterior lo que se deriva es que la lenceria es mas cara que la
joyeria. Atendiendo al crecimiento del segmento de Moda, el de las dos lineas
fue muy emratico, no corresponde al comportamiento de todo el grupo. (Cuadro
IV.8)
Cuadro IV.8 Ventas. Segmento de Moda
Tasa de crecimiento

(Miles de unidades)
1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002

Ropa y Lenceria n/d -7 -5 10 11 4 10
Joyeria nid 14 -7 38 30 8 -4
Total n/d 3 £ 25 22 7 1

Fuente: Asoc. Mexicana de Venta Directa, 2002

En relacion al segmento del Hogar, al afio 2002 no habia recuperado el nivel de
1996, este se conforma con las divisiones de “Contenedores de Plastico” y
“Limpieza del hogar”, registrando la primera, la mayor disminuciéon en su
crecimiento; no obstante lo anterior, es “Contenedores de plastico, la que
representa la mayor proporcion en el mercado del rubro del Hogar. (Cuadro IV.9 y

IV. 10)



Cuadro IV.9 Ventas. Segmento del Hogar

Tasa de crecimiento
(Miles de unidades)
1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002
Contenedores de
plastico n/d 4 8 -33 14 16 22
Limpieza del hogar  n/d 6 23 24 9 -2 12
Total n/d -5 -3 -23 13 -12 -12

Fuente: Asoc. Mexicana de Venta Directa, 2002

El comportamiento del segmento “hogar” muestra la légica del consumidor, en
momentos de contraccion econémica, se definen prioridades, limpieza es mas

importante que contenedores de plastico.

Cuadro IV.10 Ventas. Segmento del Hogar

porcentual
(Miles de unidades)
1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002
Contenedores de
plastico 87 86 82 71 72 69 61

Limpieza del hogar 13 14 18 29 28 31 39

Total 100 100 100 100 100 100 100
Fuente: Asoc. Mexicana de Venta Directa, 2002

Pasando al comportamiento de Productos Nutricionales, es importante destacar,
que este segmento ha presentado un crecimiento importante de 1996 a 1998,
registrando después de este qltimo afo, una caida considerable de tal forma que
al afio 2002, sus ventas representaron solo el 75% del nivel alcanzado en 1998.

(Cuadro IV.11)



Cuadro IV.11 Ventas. Segmento de Productos Nutricionales
Miles de unidades

1997 1998 1999 2000 2001 2002

Total 13,288 17,282 16,065 16,292 13,101 13,021
Indice vs 1996 180 234 217 220 177 176
Tasa de crecimiento anual 80 30 -7 1 -20 -1

Fuente Asoc. Mexicana de Venta Directa, 2002

El comportamiento del sector esta asociado a lo que sucede con la economia
nacional e internacional. Después de 1995 y entre 1997 y 1999 la economia
mexicana y norteamericana tuvieron un periodo de auge, sin embargo, la caida de
la economia norteamericana a partir del 2000 llevé a una contraccién econémica
en México lo que se reflejé en toda la actividad econémica incluyendo la Venta

Directa, que afecta hasta los productos nutricionales.

Respecto al rubro de Otros, que se compone de productos de juguetes,
accesorios, publicaciones y portafolios; este segmento se presenta en 2002, con
niveles muy por debajo de los alcanzados en 1996, lo que hace concluir que gran
parte de los productos que agrupa este sector, han tenido poca aceptaciéon en esta
modalidad de comercializacién. Por lo anterior este rubro es el que menor

proporcién representa en el mercado de Venta Directa.
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Capitulo V
Caso de Jafra México en el mercado de Venta Directa

En este capitulo, tomando en consideracion que el segmento mas importante de la
Venta Directa en México es el de Cuidado de la belleza, se hace una breve
descripcion de la empresa de Jafra México, por ser ésta una de las

organizaciones mas representativas de este sector.

Actualmente Jafra México, es una de las empresas lideres de nuestro pais,
calificada como “modelo a seguir” por los ejecutivos mas importantes de México,
quienes han reconocido sus resultados en diferente aspectos como son entre
otros: actualizacion tecnoldgica en los procesos, eficiencia logistica, rentabilidad,
credibilidad de la informacién, calidad de producto, desarrolio de productos
innovadores, cumplimiento en las exigencias del mercado, utilizacion de
tecnologia, satisfaccion de clientes, atraccion de personal con talento, esquemas
de compensacién y beneficios, apoyo a causas sociales, y reconocimiento en el

mercado.

Lo anterior le otorga a Jafra la posicion nimero 32, de una lista de las 50

empresas lideres mexicanas en el 2004. (El Economista, Junio 24, 2004)



V.l Inicio de Jafra México.

Jafra tiene su origen en 1956, en California, Estados Unidos, afio en el que una
mujer decidio, al lado de su esposo, iniciar un recorrido en el camino de la venta
directa creando su propia empresa de productos de alta calidad, orientados

principalmente para el arreglo personal de la mujer.

Jan y Frank Day fueron la pareja de empresarios que dio inici¢ al Programa Jafra,
a través del cual se desarrolla este negocio; asi mismo el nombre de la empresa
se forma con la primeras silabas del nombre de sus fundadores. A lo largo de
diversas experiencias, ellos identifican al Sistema de Venta Directa como uno de
los mejores medios para distribuir los productos de belleza, a través de reuniones
en el domicilio de los clientes, permitiendo la demostracion del producto asi como
la posibilidad de la aplicacion de los mismos para mayor confianza en la compra
del cliente. Surge asi también, una nueva alternativa de empleo, principalmente
para la mujer, a quien le permite dedicar un tiempo flexible a esta actividad,
cumplir con su papel de reproductora de la familia, atenderla y ademas tener
independencia econémica con la posibilidad de desarrollar una carrera a través del
sistema de multinivel que, como se describi6é en el capitulo anterior, es un método
de compensacién de la venta directa, que se genera en base a niveles miltiples

de distribuidores.

Se form6 una compaiiia que tiene alcance en diversas partes del mundo y cuyos

cimientos, los basaron en cuatro valores: Actitud Positiva, Respeto, Orientacion
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de servicio e Integridad; a través de esta filosofia se proponen los iniciadores, la
mision de promover el desarrollo integral de la mujer en los planos personal,
profesional y econémico. Estos empresarios depositan toda su confianza y
entusiasmo, para lograr descubrir el potencial desconocido de cada persona que

decida, compartir con ellos el negocio.

En nuestro pais, la empresa de Jafra México, se inicié en el afio de 1979, a
través de un grupo de emprendedoras que decidieron trabajar en el mercado de
venta directa y ofrecer la oportunidad de un empleo a la mujer mexicana; estas
lideres mexicanas, habian iniciado la experiencia en el programa Jafra de Estados
Unidos y convencidas de la calidad del producto y de los beneficios del programa,

lo dan a conocer en México.

Jafra se inicia con 16 distribuidoras, en una pequefia oficina, en la Col. Del Valle,
tres afios después cambian a un edificio para atender la demanda de sus
distribuidoras en constante crecimiento. Actualmente se encuentra en unas
instalaciones que compran a la casa de bolsa INBURSA y ademas, cuenta con
oficinas y centros de distribucion ubicados en diversas partes de la Republica
Mexicana para la atencién de sus consultoras, término con el que se define a sus
distribuidoras y que implica no solo la venta, sino un servicios mas amplio de

atencion al cliente.

Es asi como a lo largo de 25 afios, Jafra México ha brindado la oportunidad a

miles de mujeres y la empresa sefiala que, “Ayer eran tiemas raices y ahora son



un frondoso bosque”, ya que actualmente su fuerza de venta es aproximadamente
de 200 mil personas, cuya caracteristica es un predominio de mujeres, las cuales
se encuentran atendiendo el mercado a lo largo de todo el pais, unas
representando grupos o redes de distribuidoras independientes y otras

desarrollando la actividad de forma individual. (Fuente: La Nueva Jafra,2000). |

Las necesidades que se derivan de una compaiiia en continuo dinamismo, hacen
que, permanentemente, se revise la tecnologia de los productos para estar en la
vanguardia, asi como un continuo crecimiento del area administrativa, que lleva a
cabo toda la labor de control, para un buen manejo de la contabilidad de cada
miembro que se integra a este negocio. Asi también, se requiere de apoyo de
otras actividades economicas, por lo que se generan trabajos indirectos que
surgen del desarrolio del sistema de venta directa tales como: reparto de
mercancia a domicilio, empresas de maquila, empresas que organizan los eventos

de premiacion, etc.

V.2 Jafra, una alternativa de empleo.

Jafra se ofrece como una alternativa de empleo para la mujer mexicana en donde
no hay limites de edad, educacién, o de espacio. En este negocio se apoya a la
mujer a descubrir y desarrollar el gran potencial que tiene para el desarrolio de un
negocio propio, a través de la comercializacion de productos para el cuidado de la

belleza.



Este empleo, le pemmite a la mujer satisfacer algunas necesidades como son
entre otras, el ganar cierta independencia econdmica al incorporarse al sector

laboral y el reconocimiento de su potencial fuera del ambito familiar.

La fuerza de ventas trabaja para identificar el mercado que quiere atender,
aprende una mejor organizacion del tiempo y desarrolla la carrera de liderazgo al
poder capacitar y apoyar a otras personas a desarrollar una actividad fuera de

casa y lograr sus objetivos y metas propuestas

El lugar de trabajo donde se generan los ingresos se puede decir, que es un
espacio de socializaciéon, ya que este tipo de actividades permite mayor relacion

con las personas, tanto con las compafieras de trabajo como con los clientes.

Las personas dedicadas a esta actividad, no obstante la desventaja que hay con
las actividades del trabajo formal, se encuentran satisfechas de poder afrontar la
responsabilidades que existen al interior de la familia y lograr reconocimiento tanto

econémico como social, al incorporarse al trabajo fuera de casa.

La mujer que trabaja en Jafra, afima estar satisfecha de compartir con otras
mujeres su experiencia, brindando la oportunidad de trabajo, descubriendo su
talento y desarrollando su creatividad en el negocio. Hay también quien sefiala,
que habia un gigante dormido en ella y que al incorporarse al programa Jafra este
gigante se ha despertado y nadie ha detenido su marcha, acompafiada de

entusiasmo, confianza, constancia y compromiso.



De acuerdo a experiencia de personas dedicadas a esta actividad, sefialan que
su desarrollo personal se apoya al ampliar el nucleo de amistades intercambiando
experiencias de vida, lo que pemite enriquecer el propio conocimiento como
individuo. La movilidad es otra habilidad que se desarrolla tanto para ubicarse en
diversos espacios fisicos como entre diferentes circulos de personas, pues el
negocio requiere de constante buisqueda de clientes. Las mujeres incorporadas al
negocio de Jafra, desempefian un papel muy importante en el cambio de

relaciones y roles por los que atraviesa la familia en la época actual.

De esta forma, las lideres en el negocio han demostrado afrontar las adversidades
del entorno socio-econémico por el que pasa la sociedad mexicana, para salir

adelante y hacer empresas de éxito compartido

V.3 Proceso de operacion.

Para el desarrollo del negocio de venta directa, Jafra se apoya en el desarrollo de
un programa que es el proceso a seguir para alcanzar las metas propuestas por
cada uno de sus miembros, en esta actividad. Una de las oportunidades que
aprovecha el Programa Jafra, base del negocio, es el percibir que la mujer se
preocupa por su apariencia externa, le gusta cuidarse la piel y lucir bien, por lo que
los productos del cuidado de la belleza a los que se dedica la empresa, tienen

esa ventaja.
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La nueva modalidad de tiempo flexible, como uno de los cambios en las
condiciones laborales, favorece a Jafra y la aprovecha, pues las mujeres que
contrata no lo hace en condiciones de tiempo parcial sino segin el tiempo
disponible de las mujeres, por ello las mujeres contratadas por esta empresa
juegan la mayoria el papel de reproductoras de la familia y productoras de

ingresos.

Los requisitos para trabajar en Jafra son la recomendaciéon, para incorporarse
como distribuidor de la empresa, debe de ser a través de otro distribuidor que ya
realice la actividad de venta directa en Jafra y por medio de la adquisicion de un

paquete de articulos que no excede del 20% del total de su valor.

Una vez que la mujer pertenece a la fuerza de ventas de la empresa, la
distribuidora tiene la posibilidad de iniciar su linaje (témmino que se usa en el
multinivel de Jafra) o carrera Jafra que consiste en compartir el negocio por lo
menos con 10 distribuidoras, invitAndolas a realizar la venta directa y a partir de
ese momento, se asciende al primer nivel de la carrera del programa de la

empresa, iniciando asi el sistema de venta directa a través de multinivel.

El concepto fundamental del negocio Jafra, es el de “Embellecer, compartiendo”,
que implica varios aspectos como: preparar a la mujer para cuidar y mejorar el
aspecto de su piel y al mismo tiempo, compartir con ellas el programa Jafra y
promover asi, la tarea de apoyar a otras mujeres al crecimiento constante de su
negocio.
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El programa Jafra, se conforma con los siguientes elementos:

*

Facilidad de acceso para iniciar un negocio propio, elaborando un formato con
los datos personales y una inversion que consiste en la compra de productos
basicos a precio accesible.

Plan de financiamiento sin cargos adicionales.

Entrega de mercancia a domicilio.

Margen de ganancia de los mas altos del mercado de venta directa (50%).

Plan de estimulos y promociones cono son : por permanencia en el programa y
por productividad en ventas.

Plan de linaje y mediacion, el cual esta en base al desarrollo de liderazgo para
conformar grupos de trabajo en equipo, al compartir con nuevas consultoras el
negocio y desarrollar asi el linaje término que en Jafra define la estructura del
sistema de multinivel, que constituyen la redes de distribuidoras
independientes denominadas consultoras, animadora y ladies.

Eventos, que son los reconocimientos que promueven la productividad y
patrocinio por determinado periodo. Su finalidad es promover la convivencia
entre las lideres mismas y la empresa apoyando su desarrollo a través de
estas actividades.

Plan de capacitacion, a través de programas que proporcionan la asesoria en
el area de ventas, liderazgo y trabajo en equipo entre otras, asi como

programas que fomentan la permanencia en el negocio.



Plan de comunicacion, que se realiza de manera oportuna a través de
reuniones como la Junta de Area, a la que se invita a todas las distribuidoras
independientes que pertenecen al programa, y también a personas nuevas
con interés de incorporarse al negocio. Otras juntas, son las de Animadoras y
Ladies, reuniones para apoyar el desarrolla de su liderazgo

Otro medio de comunicacion es el medio impreso, denominado Jafra
Oportunidades que se emite periédicamente, con temas de formacion e interés
general, asi como las herramientas de mercadotecnia sobre los nuevos
productos y promociones.

El plan Compartiendo Seguridad es un seguro de vida e invalidez, el cual
proporciona Jafra a quien ha conformado un minimo de 3 grupos de
consultoras (grupos de 10 integrantes cada uno).

La Velocidad del Exito, es otra promocién del programa Jafra, que consiste en
la posibilidad de adquirir un automévil por parte de la consultora que cumpla
con determinados niveles de productividad y crecimiento, es decir volumen de
ventas combinado con formacion de redes de distribuidoras.

El Plan Tu Futuro Seguro, es otro elemento del programa al cual pueden optar
todas las lideres que han formado por lo menos 8 grupos, de 10 distribuidoras
cada uno, obteniendo asi la oportunidad de disfrutar lo que han conformado a
lo largo de su trayectoria en el negocio; se garantiza asi, un plan de beneficios
que se recibira a lo largo de 10 afios, una vez tomada la decision de

incorporarse al seguro.



¢ Oftro espacio que la empresa de Jafra estd preocupada por atender, es el
apoyo a la mujer en el cuidado de los nifios y se ha comenzado en una de las
regiones mas necesitada del pais, el Estado de Chiapas, con la apertura de

una guarderia infantil.

En relacién al programa anterior, Jafra continuamente realiza actividades de
capacitacion para la fuerza de ventas, con el objeto de reforzar la importancia que
tienen los diferentes aspectos en conjunto, para el desarrollo de su negocio en el

mercado de Venta Directa.

El desarrollo del programa de Jafra conduce a la realizacion de una carrera de
liderazgo formada por varios niveles, teniendo cada uno de ellos el objetivo de
formar cierto nimero minimo de equipos de trabajo, ofreciendo asi una gama de
posibilidades para crecer de manera personal y econémica. Como se sefialé
anteriormente el primer escal6n de liderazgo se inicia cuando la distribuidora invita
a participar en el negocio, a un minimo de 10 personas, ascendiendo a la primer

categoria con el nombre de “Animadora”.

Se muestra a continuacién los diferentes niveles de liderazgo, o el sistema de
multinivel del programa Jafra, en donde el nombre de cada una de las categorias
esta definida en funcion del nimero de grupos que la integran. “Grupo de
consultoras”, es el formado por un minimo de 10 personas y “grupo directo” es el
que se forma cuando una persona del grupo de consultoras forma un grupo

nuevo.
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Nombre y definicion de las categorias:
% Consultora
% Primer nivel: ANIMADORA
Grupo de consultoras. (Minimo de 10 personas)
% Segundo nivel: ANIMADORA “A"
Grupo de consultoras y un grupo directo

.,

% Tercer nivel: Animadora “AA”
Grupo de consultoras y 2 grupos directos

o

Cuarto Nivel: Lady Master Junior
Grupo de consultoras y de 3 a 4 grupos directos

L7
L

Quinto Nivel: Lady Master Senior
Grupo de consultoras y de 5 a 7 grupos directos

«+ Sexto Nivel: Lady Star Master

Grupo de consultoras y de 8 a 10 grupos directos
< Séptimo Nivel: Lady Plus Master

Grupo de consultoras de 11 a 14 grupos directos
%+ Octavo Nivel: Lady Gran Master
Grupo de consultoras y de 15 0 mas grupos directos

El plan de compensacion econémica que ofrece el programa de Jafra se expone
en el cuadro siguiente, el cual muestra los porcentajes que corresponden a cada
nivel de la carrera de liderazgo en el que se encuentre la distribuidora.

Cuadro V. a. Plan de Compensacion

Grupo personal de i = . Py
Cat Directo |
‘ egoria i Grupo Grupo Indirecto
Animadora 10a12% 0% 0%
Animadora “A” 12 a14% 3% 1%
Animadora “AA” 13 al 15% 3% 1%
Ladv Master Junior 14 al 16% 4% 1%
Lady Master Senior 15al 17% 5% 1%
Lady Star Marter 15al 17% 6% 2%
Ladyv Plus Master 16 al 18% 6% 2%
Lady Gran Master 17 al 19% 7% 2%

i 18 al 20% 7% 2%

*Grupo Directo es el grupo derivado de 1 consultora del grupo personal
** Grupo derivado de 1 consultora de un grupo directo



El porcentaje se aplica al total de compras personales mas las compras del grupo
de consultoras, que se traduce en el total de productos que se adquieren para su

realizacion en el mercado de venta directa.

Ejemplo 1)
Si la distribuidora tiene su grupo personal de consultoras, su nivel corresponde al
de Animadora y su compensacion econémica sera del 10% del total de compras
que ella realiza mas el total de las compras de su grupo personal.
Ejemplo 2)
Si la distribuidora tiene nivel de Lady Master Junior, cuenta con su grupo personal
de consultoras y con 3 grupos directos, por lo que su compensacion econémica se
integra de 2 partes:
A) de 14% del total de compras que ella realiza mas el total de las compras
de su grupo personal y
B) de 4% del total de las compras que realicen los 3 grupos directos es
decir de aquellos grupos que han formado consultoras de su grupo

personal.
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-
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Ejemplo

Estructura de Linaje*

Animadora “AA”

Grupo personal de consultoras

Grupo directo

O O O

Grupo indirecto

\__//

* Linaje es el conjunto de distribuidoras independientes que conforman redes de

consultoras, animadoras y ladies impulsadas por una lider.



En la grafica siguiente se muestra de manera esquematica el desarrollo del
crecimiento de la carrera de liderazgo que ofrece el programa de Jafra en el

Sistema de Venta Directa.

GRAFICA DE CRECIMIENTO

LADY GRAND MASTER

LADY PLUS MASTER

LADY STAR MASTER
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La mujer que inicia una carrera en la empresa de Jafra en base a la formacion de
redes de distribuidoras, se desarrolla con responsabilidad y compromiso y el
crecimiento y productividad de su linaje es reflejo del esfuerzo, constancia y

trabajo que ella desarrolla.

La empresa apoya de manera constante con planes tanto de capacitacion como
de programas de promociones y estimulos para mantener y elevar los niveles de

productividad en ventas, asi como el crecimiento generado por la formacion de

grupos.

El Programa Jafra, es una alternativa de empleo en donde surgen mujeres
emprendedoras, capaces de desempefiarse como ejecutivas de empresa
ofreciendo, a través de ellas la oportunidad de empleo a miles de mujeres que se
incorporan a esta modalidad de mercado laboral, ain en condicién de
informalidad, lo que le permite obtener mayor reconocimiento en la sociedad
actual ya que, ademas del papel fundamental que desempefia en la formacién de

la familia, se convierte en un agente econoémico capaz de generar ingreso.



V.4 Caracteristicas de la fuerza de ventas de Jafra.

Para este apartado se aplicé un cuestionario a 200 personas de la fuerza de

ventas de Jafra.

CUESTIONARIO

ESTE CUESTIONARIO ES PARA APOYAR LA INVESTIGACION DE TESIS
SOBRE LAS MUJERES QUE TRABAJAMOS EN JAFRA.

EDAD, DELEG. EN QUE VIVE

NIVEL DE ESTUDIOS.

TIENES HIJOS? Sl NO

EDAD DE HIJOS

TIENES PAREJA? S NO

ANTIGUEDAD EN JAFRA

NIVEL EN JAFRA
PUEDES DECIRME EN PROMEDIO,CUANTO GANAS MENSUALMENTE EN JAFRA?
S NO.

51 TU RESPUESTA ES SI, CUAL ES EL PROMEDIO DE INGRESO MENSUAL?
(de ventas + el grupo si hay)

EL INGRESO QUE OBTIENES DE JAFRA ES EL PRINCIPAL INGRESO FAMILIAR?
Si NO.

QUE TIEMPO DEDICAS A LA SEMANA AL TRABAJO DE JAFRA? (tiempo para: contactar -visita o Tel.-, vender, cobrar,
tiempo de oficina, tiempo para administrar tu negocio o planeario, juntas o capacitacion, otras actividades para el negocio)

APARTE DE JAFRA TRABAJAS EN OTRO LUGAR? S NO,

POR QUE PERMANECES EN JAFRA?
Agradezco tu colaboracidn

La aplicacién de la encuesta fue aleatoria, no importando el nivel de liderazgo de

las distribuidoras.



A continuacion se hace el andlisis de los resultados obtenidos.

Con relacién a la edad, la mayor parte de las distribuidoras —84% del total- se

encuentran en los grupos de 18 a 50 afios, de los cuales el grupo de 36 a 50 afios

representd el 53%; por otra parte es relevante sefalar que en este mercado de

venta directa, se encuentran ocupadas personas por arriba de los 60 afos de

edad. (Gréfica 1)

Grafica 1. Distribuidoras de Jafra por grupos de edad
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Como puede observarse en la grafica anterior, la moda esta en el grupo de 36 a

40 afos, si sumamos a los grupos en las edades centrales, de 30 a 45 afios,

observamos que estas representan 56.5% del total de ocupadas, sin embargo, se

muestra mayor dispersion en las edades de las mujeres respecto a lo que se

observa entre la fuerza de trabajo total. En la actualidad, las personas mayores de

35 afos estan excluidas de contratacion en actividades del sector formal de la

economia.



En virtud que las encuestas se orientaron basicamente a la fuerza de ventas del

area metropolitana de la ciudad de México, destaca la participacién del Edo. de

México con el 42%, del total, localizadas principalmente en los municipios de

Ecatepec y Nezahualcoyolt. Considerando la distribucién por Delegacion del

Distrito Federal, las que registran mayor proporcién de distribuidoras son: G. A.

Madero (11.92%, Iztapalapa (9.33%), Alvaro Obregén (7.25%) y Coyoacan

(6.74%). (Grafica 2)
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Segun el nivel escolar, se observa que el 44% del total de la poblacién cuenta con

estudios de nivel basico y que aln se incorporan a estas actividades personas sin

instruccién escolar, teniendo la oportunidad de desarrollar habilidades potenciales

para incorporarse a actividades fuera del hogar. Por otra parte también se registra



una importante participacién de personas con nivel medio superior (15%).
(Cuadro V.1). Es decir, lo que importa es la iniciativa, habilidad y presentacién de

las mujeres contratadas no el nivel de escolaridad.

Cuadro V.1
Distribuidoras de Jafra por nivel escolar

Nivel de Estudios Participacion porcentual
Sin instruccién 1

Lee y escribe 1
Primaria incompleta 3
Primaria 19
Secundaria incompleta 4
Secundaria 29
Carrera técnica 17
Bachillerato incompleto 2
Bachillerato 15
Profesional incompleta 2
Profesional 8

total 100

La moda se ubica en secundaria terminada, es decir, predomina personal con

instruccion basica.

Con respecto a la caracteristica de paridad, son las mujeres con hijos las que
representan la mayor proporcion de este mercado (96%), lo que muestra que la
venta directa es una modalidad de empleo en la que la madres se incorporan
teniendo la oportunidad de atender las responsabilidades del hogar y formar parte

de una sociedad con reconocimiento en el mercado laboral.

El 83% de las madres trabajadoras en este caso, tienen de 2 a 4 hijos y, la mayor
parte de ellos se encuentran en la edad de dependencia de sus padres, es decir

entre 1y 19 afios de edad (62%). (Cuadro V.2)



Cuadro V.2
Distribuidoras de Jafra segun No. de hijos

% de Part. Grupos de edad de los hijos
segun el No. % de Part. por
No. de Hijos  de hijos Rango de edad rango de edad
1 7 De 1 a7 afios 15
2 36 De 8 a 12 afios 19
3 30 De 13 a 19 afios 28
4 17 De 20 a 30 afios 28
5 7 De 31 a 56 afios 10
6 2
7 1
Total 100 Total 100

Por ofra parte, se observa que de las mujeres con hijos, el 17% no tienen pareja
y para el 31%, el ingreso derivado de la venta directa, es la principal fuente de

ingreso familiar. (Cuadro V.3)

Cuadro V. 3. Distribuidoras de Jafra
Mujeres con Hijos

Tiene pareja 83%

No tiene pareja 17%
Ingreso derivado de Venta Directa

Si es fuente principal de ingreso familiar 31%

No es fuente principal de ingreso familiar 69%

La proporcién de mujeres que no tiene pareja es similar que el promedio nacional;
llama la atencion que para el 31% su ingreso es el principal, es decir, si trabaja la
mujer el hombre se puede retirar del mercado de trabajo, o no aportar o aportar
menos. Lo que significa que esta proporcién de mujeres rompe con la definicion

tradicional de género, de ser sélo reproductoras y no productoras.
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Respecto al tiempo de antigiledad que tienen las distribuidoras de Jafra en la
empresa, el 40% de ellas tiene mas de 6 afos de pertenecer al negocio de venta

directa. (Cuadro V. 4)

Cuadro V.4. Distribuidoras de Jafra
Tiempo de permanencia en la empresa

Antigiiedad % de participacion

Menos de 1 afio 18
De 1 a5 afios 41
De 6 a 10 afios 20
De 11 a 15 afios 1
De 16 a 20 afios 8
De 21 a 25 afios 2

100

El 40% tiene mas de 6 afos, pero el 60% restante menos de 6 afos, lo que
muestra cierta movilidad ocupacional, casi 20% menos de un afio, y 41% de 1a5
afios; para el primer grupo, significa que la venta directa de Jafra es una opcion

temporal de ocupacién, en cuanto encuentran un trabajo mas estable se van.

Lo fundamental para lograr un negocio sélido en el mercado de venta directa, es el
compartir la alternativa de empleo con mujeres que deseen desarrollar una carrera

de liderazgo a través de la formacion de grupos de distribuidoras. (Cuadro V.5)

Cuadro V.5. Distribuidoras de Jafra
Nivel de liderazgo
Categoria % de participacion

Consultora 22
Animadora 54
Animadora A 9

4

4

5

1

1

Animadora AA

Lady M. Junior

Lady M. Senior

Lady S. Master

Lady G. Master

Total 100




Respecto a la disposicion de otro trabajo y a la importancia del ingreso de la venta
directa en el presupuesto familiar, se observa que el 74% de la fuerza de ventas,
solo se dedica a la actividad de venta directa y para el 31%, el ingreso que se

deriva de este empleo es su ingreso principal. (Cuadro V.6)

Cuadro V.6. Distribuidoras de Jafra
Cuenta con otro empleo - Ingreso principal
Disposicién de otro trabajo % de participacion

Si 26
No 74
Total 100
Ingreso principal
Si 31
No 69
Total 100

Respecto al nivel de ingreso los datos muestran que mas del 70% de la fuerza de
venta percibe ingresos menores a 3 salarios minimos, y sblo una proporcion
pequenia, tiene niveles de ingreso superiores, Lo anterior nos corrobora que para
el 70% de las distribuidoras el ingreso de la venta directa es complementario para

el ingreso familiar. (Cuadro V.6 y V.7)
Cuadro V.7 . Distribuidoras de Jafra

Nivel de ingreso mensual

Pesos % de participacion
De 1,000 22,300 44
De 2,500 a 4,500 31
De 5,000 a 10,000 20
De 11,000 a 15,000 2
Mas de 15,000 3

Total 100




Es importante sefialar que ni el nivel de educacién, ni la edad son limites para el
buen desarrollo de esta actividad, ya que se conoce de casos de mujeres con
niveles de primaria y secundaria que han sido capaces de lograr los mayores
niveles de liderazgo en la empresa, lo que implica alcanzar importantes niveles
de ingreso, incluso por arriba de 50 mil pesos mensuales, ademas de formarse
como verdaderas emprendedoras de negocios, ofreciendo la posibilidad de

empleo a otra mujeres, sin embargo, estas son minoria.



Conclusiones.

A lo largo de los afios, la mujer se ha mantenido en constante lucha por encontrar
alternativas de auto realizacion y a través de esta bisqueda, ha descubierto que
tiene la capacidad de lograr crecimiento, independencia econémica y satisfaccion

personal.

El papel tradicional de esposa, madre y ama de casa con el tiempo tendera a
cambiar, en la medida en que amplia sus horizontes para obtener mejores

condiciones de vida, emprendiendo nuevos caminos para su superacion personal.

La incorporacién masiva de la mujer estd generando un proceso de cambio en
donde se esta revaluando el papel de la mujer en la sociedad en su conjunto; en la
actualidad no se mantienen en primer lugar las cualidades tradicionales: sufrida,
sumisa, aguantadora; estdn ganando los atributos femeninos como son ser
hogarefia, arreglada e inteligente y esto actiia como motivadores que impulsan a
la mujer a nuevos patrones de conducta y de accion con el objetivo de satisfacer

sus aspiraciones.

Asi mismo la mujer, se integra al trabajo fuera de casa en muchos casos para
complementar el ingreso familiar ante los problemas de ingreso que presentan las

familias mexicanas a lo largo, principalmente de las uUltimas tres décadas; para el



17% de las familias, la contribucion econdémica de la mujer significa el ingreso

fundamental de la familia. (Censo de Poblacién 2000. INEGI).

Por ofra parte, la mayor incorporacion de la mujer al mercado laboral es el
resultado de mejores niveles de educacion y por romper los lazos de
subordinacién que la cultura de la sociedad ha impuesto, asi como lograr un

mayor reconocimiento tanto en el ambito econémico como en el social.

La doble jornada a la que las mujeres se enfrentan al tener empleo fuera de casa,
les trae consigo una serie de modificaciones en su forma de vida como son la
complicacion en la distribucién de su tiempo, para realizar las actividades que
tiene al interior del hogar. No obstante lo anterior, las mujeres deciden este nuevo
reto y lo asumen con gran compromiso y responsabilidad y ain, cuando se estan
impulsando cambios en los roles de los miembros que integran la familia, son ellas
quienes absorben en mayor medida el costo de su incorporacion al mercado

laboral.

De acuerdo a estudios de la investigadora Mabel Burin, sobre el campo mental, el
trabajo fuera de casa apoya a la mujer a liberarse de estados depresivos por los

que pasan las mujeres dedicadas solo a los roles tradicionales.

El trabajo remunerado, le permite a la mujer descubrir constantemente su
potencial, identificar sus limites y afrontar diferentes alternativas de vida a través

de las cuales ejerce su libertad, participa en mayor medida en la toma de



decisiones tanto en el plano familiar como individual, y por tanto desarrollarse
como un sujeto activo que le permite en todos los planos de la vida, ser y no solo

estar.

Tradicionalmente la maternidad y la crianza de los hijos han sido etapas que se
traslapan en el tiempo con la vida laboral de la mujer, por lo que hay un freno en
su carrera en el mercado de trabajo, sea en el sector formal o informal. Para las
mujeres se convierte en un desafio el estar casadas y sobre todo tener hijos, de
ahi que sea necesario que este aspecto que corresponde a la mujer, se valore en

su justa dimension.

La sociedad en su conjunto debe admitir la importancia que tiene la elaboracion de
politicas de género, en donde se defina proteccion y apoyo a las mujeres que han
decidido reproducir y formar nuevas vidas que estaran en un futuro al servicio de

la Sociedad.

Los horarios laborales deberian de reducirse para que en el caso particular de la
mujeres madres puedan realizar en mejores condiciones, el trabajo y la formacién
de la familia (los horarios de 8 a 15 Hrs. no deberian ser privilegio del sector

publico).

Asi mismo los cambios en la estructura de los horarios escolares, ampliando el
actual, sobre todo de las escuelas publicas, pues el horario de 4 o 5 horas no

apoya a la clase trabajadora, la cual ain cuando se ocupe en actividades de



tiempo flexible, podria lograr mejores resultados, teniendo la confianza que sus

hijos permanecen en la escuela mientras se ocupa en la jornada de trabajo.

Por otra parte es fundamental mejorar o compensar los bajos salarios de gran
parte de la poblacién, pues es una de las razones por la que un trabajo es
insuficiente y en muchos casos se complementan con las fuentes alternas de
empleo. Por lo anterior, la poblaciéon no necesita s6lo un empleo sino de varios,
con la consecuente presion en las escasas fuentes de trabajo que existen

actualmente.

El mercado de venta directa, es una actividad que provee oportunidades de
negocios accesibles a los individuos que buscan fuente alternas de ingreso y cuya
entrada no esta restringida por genero, edad, educacion, ni experiencia previa; la

mayoria de la fuerza de ventas de este nuevo sistema son mujeres.

Las mujeres que han decidido formar una familia y se integran al mercado de
venta directa, tienen la posibilidad de adaptar sus actividades al interior de la
familia y desarrollar una carmrera en el area de ventas, a través del sistema de
multinivel apoyando el crecimiento propio y el de grupos de distribuidoras

independientes.

El mercado de venta directa refuerza la relacién entre las personas, entre otras
razones porque amplia el nicleo de amistades, intercambiando experiencias de

vida, lo que sirve de retroalimentacion para el individuo, enriqueciendo su propio



conocimiento. Esta actividad permite conocer parte de la persona con quien uno
se relaciona, como son por ejemplo: disposicion, lealtad, responsabilidad y
honestidad, lo que ayuda a tener confianza para ampliar el circulo de personas y

reforzar su negocio.

La venta directa, ofrece diversas ventajas tanto para el distribuidor como para el
consumidor de los productos y servicios de este mercado; para los consumidores
es una alternativa al comercio tradicional y para el distribuidor, es una alternativa
de empleo, con oportunidad de ingresos flexibles, cuyas responsabilidades o
circunstancias no le permiten un empleo normal a tiempo parcial o0 completo. En
algunos casos esta actividad se desarrolla en una carrera satisfactoria para
quienes logran éxito y deciden proseguir con su negocio independiente a tiempo
completo. Los consumidores disfrutan de una alternativa a los centros
comerciales o0 a las tiendas departamentales o similares, se benefician de la
comodidad y el servicio que provee, incluso la demostracion y explicacion personal

de productos, !a entrega a domicilio y la garantia de satisfaccién.

Se tomé como caso de Venta Directa a la empresa de Jafra, por considerar que es
una de las compaiiias mas representativas del desarrollo de este mercado en

nuestro pais, desde hace 25 afios con gran éxito en el segmento de Cuidado de

la Belleza.

Jafra es una empresa que permite la trascendencia del trabajo de miles de

personas que la integran, ya que se genera la oportunidad de ingreso a otras
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mujeres, asi como encontrar nuevos caminos de superacion por medio de la
actividad del Sistema de Venta Directa. Esta empresa se preocupa porque el
trabajo que ahi se realiza sea de buena calidad para su fuerza de ventas ya que,
promueve la importancia que tiene el nivel de productividad, ofrece perspectivas
de ascenso profesional y otorga una capacitacidn constante para obtener el

conocimiento de los productos y servicios que distribuye.

Jafra es una empresa con un proceso de trabajo dinamico constante y
actualmente, forma parte de una seleccion de 50 empresas mas importantes del
pais, reconociendo entre otros aspectos los de Operaciones, Finanzas, Productos
y Servicios, Atencion al cliente, Recursos Humanos, Responsabilidad Social e

Imagen.

Lo anterior se refleja en la aceptacion que tienen sus productos y servicios en este
mercado, asi como en la satisfaccién que expresa la fuerza de ventas al

pertenecer a una empresa que apoya el desarrollo de la mujer mexicana.

Por ultimo se comparten unos pensamientos de un investigador de la realidad
social, que son de gran contenido para finalizar este trabajo:

“Son importantes las consecuencias que pueden tener en el momento actual los
cambios en las estructuras ocupacionales, en la medida que éstas, ademas de
representar el sustento, son el medio para encontrar las posibilidades buscadas de
reconocimiento. El trabajo como el simbolo de independencia y el medio para

progresar, sin el cual desaparece el estimulo a aprender y la vida queda



dominada por el vacio. ¢Coémo se vive hoy esto en nuestros paises arrasados

por la pobreza y el desempleo? " (Zemelman Hugo, 2002 : 32).

El ser humano no debe perder de vista la historia por la que ha transcurrido y
saber que tiene el potencial para forjar nuevas circunstancias para la sociedad y

que la incorporacion de la mujer al mercado laboral, se encuentra en este proceso.

Por dltimo se expresa que gran parte de la poblacion sélo se reproduce,
satisfaciendo las necesidades basicas, de ahi la importancia que tiene saltar el
momento actual, para lograr su crecimiento en todos los aspectos y ser una

sociedad de individuos con un mejor nivel de desarrollo.
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