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Factores que inciden en la mejora de la rentabilidad en emprendedores 

de network marketing en el sur peruano, 2022 

 

RESUMEN 

La presente investigación tiene el objetivo de conocer los factores que inciden en la 

mejora de la rentabilidad en los emprendedores de network marketing en el sur peruano, para 

ello se desarrolló una investigación de diseño no experimental, de enfoque cualitativo, de 

tipo exploratorio, en el cual se tuvo como muestra a emprendedores de network marketing 

en el sur del Perú, mediante el instrumento de un cuestionario estructurado de preguntas 

abiertas y mediante la técnica de la entrevista. Se llegó a los siguientes resultados, como 

factores internos que mejoran su rentabilidad consideran la calidad de los productos que 

venden, la variedad de productos que ofrecen, el sistema de logística para una rápida entrega 

a los clientes, la auto educación, el liderazgo para formar equipos de ventas. Y por otra parte 

como factores externos consideran el capital que en algunos casos es propio de ahorros, de 

préstamos de instituciones financieras, prestamos familiares, otro factor que consideran el 

marketing, el sistema de compensación, las redes de mercadeo, la educación que 

proporcionan las compañías de Network Marketing y como otros factores consideran a las 

presentaciones que realizan para la venta de productos o para conseguir nuevos 

emprendedores que se unan a su equipo de ventas. Respecto a la rentabilidad consideran que 

el negocio es rentable, que el retorno de la inversión es bueno y que se puede señalar que 

existe una ganancia exponencial. 

Palabras clave: network marketing, rentabilidad, factores internos, factores 

externos. 
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Factors that affect the improvement of profitability in network 

marketing entrepreneurs in southern Peru, 2022 

 

 

ABSTRACT 

The objective of this research is to know the factors that affect the improvement of 

profitability in network marketing entrepreneurs in southern Peru, for which a non-

experimental design research was developed, with a qualitative approach, of an exploratory 

type, in the which was taken as a sample of network marketing entrepreneurs in the southern 

Peru. And through the instrument of a structured questionnaire of open questions and 

through the interview technique. The following results were reached, such as internal factors 

that improve their profitability, considering the quality of the products they sell, the variety 

of products they offer, the logistics system for rapid delivery to customers, self-education, 

leadership to train sales teams. And on the other hand, as external factors, they consider the 

capital that in some cases is own savings, loans from financial institutions, family loans, 

another factor that considers marketing, network marketing, the compensation system, 

marketing networks, education. provided by large corporations. And as other factors, they 

consider the presentations they make for the sale of products or to get new entrepreneurs to 

join their sales team. Regarding profitability, they consider that the business is profitable, 

that the return on investment is good and that it can be pointed out that there is an exponential 

profit. 

Keywords: network marketing, profitability, internal factors, external factors. 
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1. Introduccion 

El negocio del network marketing inició por el año de 1940 cuando la empresa 

Nutrilite Products Inc. empezó con la venta de productos de suplementos alimenticios, el 

negocio consiste en realizar ventas directas de productos que son desarrollados por grandes 

corporaciones que adoptaron este modelo de negocio. Yarnell y Yarnell (2004). El modelo 

de negocio de network marketing es una industria de carácter transnacional, la cual es 

desarrollada con el respaldo de una empresa transnacional permitiendo a la persona ser 

emprendedor de su propio negocio. (Barreto, 2015). 

Existen muchos negocios de Network Marketing en el Perú, también se les conoce 

como empresas multinivel, entre los más conocidos están Rena Ware Perú, Oriflame Perú, 

Herbalife, 4Life. Este negocio es un modelo de ventas directas de productos o servicios sin 

la necesidad de intermediarios, donde las compañías se encargan de producir el producto o 

servicio y también se encarga de la logística y el marketing.  (Bello, 2020). Y por otra parte 

los asociados ganan no solo por las ventas que realizan sino también por las ventas que 

generan las personas que pertenecen a la red o estructura organizativa del emprendedor. 

(Galeano, 2020). 

En el Sur del Perú muchos emprendedores comenzaron un negocio de Network 

Marketing, en diferentes empresas nacionales y transnacionales, con la finalidad de generar 

rentabilidad o ingresos económicos. Y para ello ingresan a formar parte de estas compañías 

como son Avon, Hinode, Herbalife y otros. La finalidad de la presente investigación es 

conocer los factores internos y factores externos que inciden en la rentabilidad de estos 

emprendedores.  
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1.1. El Network Marketing en el Perú. 

En una investigación de Martinez y Potes (2019) se desarrolla sobre conocer el 

recorrido evolutivo del network marketing y también señala que este tipo de negocio es 

generar autoempleo para las generaciones actuales, en el cual existe una relación directa 

entre el fabricante y el consumidor final, y se eliminan los intermediarios. Este sistema de 

negocio genera cierta desconfianza en un sector de la población por confundirlos con 

negocios piramidales en el cual ganan dinero generalmente de conseguir más socios dentro 

de una red piramidal muchas veces sin el producto o servicio. Sin embargo, en el Network 

Marketing, encontramos que existen productos y/o servicios con mucho prestigio, por ello 

esta investigación concluye que el modelo de negocio se da desde la legalidad de sus 

actividades, la publicidad, el marketing, siendo la mejor estrategia de autoempleo para 

muchos emprendedores. 

En otra investigación relacionada al network marketing desarrollado por Cacho y 

Lázaro (2018), en el cual desarrollo sobre la transformación digital de negocios de Network 

Marketing, sobre el impacto de nuevas herramientas digitales, como son las redes sociales, 

mensajería instantánea, redes sociales, así como también los desafíos de la digitalización, 

como todos los negocios esta no es la excepción en la cual están adecuándose a una 

transformación digital de sus procesos y la mayor atención hacia el segmento joven, 

reducción de inversión y tiempo, empleo de tecnología digital, consolidación de empresas 

multinivel. 

En una investigación de Braga et al., (2017) señala las diferencias entre el marketing 

multinivel y las pirámides financieras, donde señala que el marketing multinivel es un 

sistema legal, basado en la comercialización de productos o servicios, mientras que los 

negocios piramidales en muchos casos no están basados en productos comercializados. Esta 
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investigación llega a la conclusión de que el negocio de marketing multinivel es una 

oportunidad de negocio donde la forma de ganar dinero es con las ventas, pero también con 

el reclutamiento de nuevas personas que forman parte de una red. Es importante saber 

distinguir la diferencia entre negocios piramidales y marketing multinivel. 

En otra investigación relacionado a empresas multinivel, Maisterrena (2014) señala 

que las empresas multinivel han crecido en épocas de crisis, dado que mayormente los 

jóvenes están en la necesidad de búsqueda de ingresos, lo cual influye para que ingresen a 

este tipo de negocios, donde las empresas ofrecen beneficios en el cual son invitados como 

socios o miembros de la empresa y les ofrecen una gran cantidad de dinero por poco esfuerzo 

y además señala que cada uno administra su tiempo, asimismo les enseñan a ser líderes para 

crear su propia red de distribución. Es decir, les proporcionan estrategias para cumplir sus 

sueños respecto a ingresos económicos.  

De acuerdo a Dai et al., (2015) señalan que muchos inmigrantes chinos se unen a 

empresas de network marketing cuando llegan a países occidentales, y en el mercado en red 

ven la posibilidad de establecer un negocio propio, la investigación señala que el entorno 

social de estas redes de mercadeo, afecta positivamente en la autoeficacia, la motivación, y 

la competencia; en el desarrollo de sus redes de mercadeo. 

Para Viltrad (2019) el marketing multinivel es considerado como una herramienta 

para mejorar la calidad de vida de las personas que forman parte de ella, puede significar un 

camino apropiado para que sin importar la condición y educación que posea una persona 

pueda lograr un emprendimiento y con ello ayuda a disminuir la pobreza en el mundo. 
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1.2. Network marketing 

El network marketing es un modelo de negocio que también es conocido como 

negocio multinivel, negocio de ventas directas de acuerdo a Poe (2016) es una estrategia, en 

la cual distribuidores independientes (emprendedores) pueden asociar a otros distribuidores 

dentro de su red y por el cual obtienen un pago o comisión por el movimiento económico de 

la venta de productos que se desarrolle dentro de dicha red. 

Por otra parte Ruiz (2015)  señala que el network marketing es un modelo de negocio, 

que también se le conoce como mercadeo en redes, o redes de mercadeo, marketing 

multinivel; la idea fue de crear una fuerza de ventas y cuyo pago era de comisiones 

escalonadas, o plan de compensación, con lo cual se creó la empresa American Way o 

Amway que fue la primera empresa multinivel y posteriormente con el mismo modelo de 

ventas se crearon Herbalife, Omnilife, 4Life, Usana y otros; donde el plan de compensación 

consiste en pagar a los distribuidores por vender el producto o servicio y también se le paga 

por invitar a más personas por realizar lo mismo. 

El network marketing de acuerdo a Kiyosaki (2014) es un negocio actual que está 

basado en la comunicación, el liderazgo y también en el trabajo en equipo; es un negocio en 

el que cualquier persona pueda conseguir la libertad financiera. 

En una investigación sobre estrategias de los distribuidores del network marketing, 

con la finalidad de aumentar el beneficio económico desarrollado por Rodríguez (2018) en 

cuya investigación busca conocer las estrategias como son las estrategias de ventas, el uso y 

conocimiento del producto, el plan de marketing, motivación, el control del negocio. 
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1.3. Calidad de productos  

Generalmente en las empresas multinivel la calidad de los productos está certificado 

y es sujeto de devolución. (Madurga, 2016).  

1.4. Variedad de productos 

Los productos que ofertan estas compañías mediante las redes de mercadeo son 

variados, desde productos tradicionales de cuidado personal, productos para el cuidado 

familiar, cosméticos, suplementos vitamínicos y también ofrecen servicios financieros y de 

telecomunicaciones. (Yarnell & Yarnell, 2004). En las empresas de mercadeo en red ofrecen 

productos de cuidado personal, de nutrición, de cuidado de la salud. (Barreto, 2015). Esta 

variedad de productos permite que los distribuidores independientes, networkers, o 

emprendedores puedan realizar ventas directas y crear su propia red de mercadeo. 

En una compañía de mercadeo en red, encontramos tres elementos importantes como 

son los productos que ofrece la compañía, el plan de compensación y la persona o 

emprendedor. (Worre, 2013) 

1.5. Factores internos 

1.5.1. Autoeducación 

La autoeducación del networker es muy importante; para empezar una empresa de 

red de mercadeo no es requisito tener una educación formal, pero si cierto nivel de educación 

en lectoescritura y matemáticas. (Viltard, 2019).  

1.5.2. Liderazgo 

Uno de las principales características de un emprendedor de una red de mercadeo es 

el liderazgo, porque los emprendedores tienen que crear una red de mercadeo, por ello en el 
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network marketing es necesario la duplicación de líderes, que aprendan principios de 

liderazgo y de influencia y que estén abiertos a los cambios, el liderazgo exige la capacidad 

de dirigir, tomar decisiones. Los cuales son necesarios para que la red de mercadeo se 

expanda. (Vargas, 2016). 

 

1.6. Factores externos 

1.6.1. Educación.  

La educación que brindan las compañías de Network Marketing a los emprendedores 

que son parte de su red de distribución, es muy importante; estas capacitaciones que ofrecen 

son en finanzas o educación financiera, dado que los emprendedores no perciben un sueldo, 

sino que su principal fuente de ingresos es las comisiones por lo que les enseñan a ahorrar e 

invertir, para finalmente cumplir con el sueño que la mayoría de estas compañías ofrece 

como es la libertad financiera; también la educación va relacionada a las ventas, dado que se 

tiene que realizar dos actividades de ventas principalmente como son afiliar nuevos 

asociados y vender el producto. Y también ofrecen educación relacionada a liderazgo por 

elección y motivación propia. (Poblete, 2019). 

En las empresas multinivel dan mucha importancia al sistema educativo, este sistema 

educativo debe de ayudar a romper paradigmas, del yo no puedo y superar actitudes que 

limitan a una persona, un sistema educativo busca cambiar las creencias limitantes, por 

liderazgo, desarrollo personal, relaciones humanas, educación emocional, lo que le permite 

crecer como persona y como emprendedor. (Chávez, 2014) 
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1.6.2. Capital. 

El capital o la inversión inicial que tienen que realizar el emprendedor de network 

marketing es variado, pero generalmente es mínimo, es decir se requiere una baja inversión 

para ingresar a una red de mercadeo. (Pereira, 2019). El capital puede ser de fuente propia 

del emprendedor, del préstamo de una entidad financiera o del préstamo de familiares. 

(GCFGlobal;, 2022). 

 

1.6.3. Rentabilidad. 

En el caso de los distribuidores deben de generar una rentabilidad principalmente de 

sus ingresos por venta de productos y servicios, y también por el ingreso residual de los que 

componen su red de mercadeo, la rentabilidad financiera del capital invertido en un negocio 

es la ganancia sobre los recursos empleados también se le conoce como la rentabilidad sobre 

el capital invertido. (Pedrosa, 2016). 

La utilidad o ganancia en el negocio del network marketing es el resultado de la 

cantidad de productos y servicios adquiridos por los miembros de la red de mercadeo 

formado por el emprendedor. Entonces los mejores en el negocio son aquellos que pueden 

duplicar el sistema varias veces de tener la mayor cantidad de distribuidores dentro de su red 

de mercadeo. (Yarnell & Yarnell, 2004). 

 

1.7. Justificación 

La presente investigación se justifica porque el negocio basado en el modelo del 

Network Marketing, es desarrollado por muchos emprendedores en el sur peruano, muchas 

veces es confundido por empresas piramidales, sin embargo, este modelo de negocio es muy 
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utilizado por jóvenes, personas adultas con lo cual generan sus ingresos para el sostenimiento 

familiar, y para mejorar la calidad de vida de las personas, se encuentra en constante 

crecimiento, por lo cual es importante conocer a nivel exploratorio los factores internos y 

externos que consideran los emprendedores les ayuda a mejorar su rentabilidad en este 

modelo de negocio.  En la investigación de (Vargas, 2016) se indica que personas exitosas 

y de renombre en el mundo como Donald Trump, Warren Buffett, Harv Eker, Robert 

Kiyosaki, recomiendan el Network Marketing como la mejor opción para crear negocios en 

el mundo y lo definen como el Negocio del Siglo XXI. 

 

1.8. Objetivos.  

Como objetivo general se planteó conocer qué factores inciden en la mejora de la 

rentabilidad en emprendedores de network marketing en el sur peruano. 

Y como objetivos específicos se abordó: 

Describir los factores internos que inciden en la mejora de la rentabilidad en 

emprendedores de network marketing en el sur peruano, 2022. 

Describir los factores externos que inciden en la mejora de la rentabilidad en 

emprendedores de network marketing en el sur peruano, 2022. 
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2. Materiales y Métodos (Metodología) 

 

2.1. Tipo de investigación 

La presente investigación es de enfoque cualitativo, donde el tipo de investigación 

es fenomenológica; ya que la interpretación está basada en las experiencias de los 

Networkers quienes participaron; y es inductiva porque los investigadores desarrollaron y 

lograron comprender conceptos empezando a partir de pautas o preguntas abiertas.   

Hernandez et al., (2014) Señalan que, en la técnica fenomenológica, es cuando el 

centro de indagación reside en la experiencia de los participantes, es decir se exploró, 

describió y comprendió lo que nuestros participantes tienen en común de acuerdo a su 

experiencia frente a un determinado fenómeno, y es cualitativo porque los datos son textos 

que posteriormente fueron analizados. Asimismo, podemos señalar que la investigación 

fenomenológica es el estudio de un hecho o fenómeno desde la experiencia del individuo y 

su percepción sobre el mismo. (Fuster, 2019). 

 

2.2. Diseño de investigación 

La investigación corresponde al diseño no experimental dado que los datos de esta 

investigación son recogidas en su contexto real. El diseño no experimental es definido como 

la observación de datos sin manipular las variables. (Hernandez et al., 2014). A la vez es una 

investigación transversal donde los datos son recogidos en un solo momento. (Alvarez, 

2020). 
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2.3. Descripción del lugar 

La investigación se realizará en una empresa denominado el grupo Hinode (HND) 

que cuenta con presencia en ocho países de Latinoamérica: Brasil, México, Colombia, 

Ecuador, Perú, Bolivia, Paraguay y Chile. Hinode (HND) proyecta un crecimiento de 30% 

en la venta de sus productos, así como una facturación de 20 millones de dólares para 2021.  

Lara Chillogallo & Anaya, (2019) indica que, la empresa HINODE (HND) está en  

crecimiento de un 30% dentro de los últimos 5 años; asimismo el diario  La República, 

(2021) indica que Hinode (HND) creció 70% durante la pandemia con ventas por encima de 

los US$15 millones,  también señala que Hinode (HND) Perú proyecta crecimiento de 50% 

al cierre de 2021, la cual es una variación positiva por cuarto año consecutivo;  muchos  

pobladores del Perú han decido emprender como Networker  de HINODE (HND) como 

medida para preservar las finanzas personales durante la pandemia de covid-19, en el Perú 

2020 – 2021 , la cual,  resulta ser una ayuda financiera para que puedan afrontar la nueva 

normalidad. 

 

2.4. Población y muestra 

2.4.1. Población 

La población de estudio son networkers (emprendedores) de HINODE Perú. Que son 

emprendedores (distribuidores) en el sur peruano. 

2.4.2.  Muestra 

Por ser una investigación cualitativa, el tipo de muestreo es el no probabilístico a 

juicio del investigador y la muestra estuvo conformada por 20 networkers (emprendedores). 

Para seleccionar dicha muestra se tuvo como criterios de inclusión que sean mayores de 18 
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años, networkers que permanecen estables por más de tres meses, networkers con altos 

rangos, y amplia trayectoria. Asimismo, se consideró como factores de exclusión a los 

menores de edad, a los networkers nuevos, a los que no presentan resultados. 

 

2.5. Identificación de variables 

X= Factores 

X1= Factores personales 

X2= Factores externos 

Y= Rentabilidad 

Y1= Rentabilidad financiera 

2.6. Operacionalización de variables 

Tabla 1  

Operacionalización de variables 

 

Nota. Elaboración propia 

2.7.  Instrumento de investigación 

El instrumento para esta investigación fue un cuestionario de preguntas abiertas de 

elaboración propia donde cada entrevistado responde con sus propias palabras. (García et 

al., 2006), sobre factores internos y externos y rentabilidad que presentan los networkers. 

VARIABLE DIMENSIONES 

Factores Factores internos 

Factores externos 

Rentabilidad Rentabilidad Financiera 
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Que consta de 8 preguntas, distribuidos en 2 variables, las cuales fueron previamente 

validadas por juicio de expertos.  

 

2.8. Validación del instrumento 

La validez de los instrumentos son desarrollados por el método de juicio de expertos 

que consisten en la verificación por la opinión informada de profesionales con trayectoria 

respecto de un tema (Robles & Rojas, 2015), la cual fue realizado por tres expertos, los 

cuales revisaron y dieron su conformidad para su utilización.  

 

2.9. Técnicas de investigación 

La técnica es la entrevista la cual consiste en recopilar datos mediante el dialogo 

coloquial (Díaz et al., 2013), la que se realizó a los emprendedores. 
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3. Resultados 

3.1. Resultados descriptivos 

3.1.1. Factores internos 

3.1.1.1.¿Qué factores internos de la empresa considera que ayudan a mejorar su 

rentabilidad (utilidad, ganancia) por el capital invertido en su negocio? 

Figura 1 

Factores internos que ayudan a mejorar la rentabilidad 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: elaboración propia  

Interpretación: en la figura 1 se puede observar los factores internos que consideran 

los networkers, en la cual señalan que la educación es uno de los factores internos que 

consideran para mejorar la rentabilidad de su emprendimiento, uno de ellos señala que “la 

educación y el sistema interno que tenemos del trabajo me ayuda a mejorar mi rentabilidad”, 

otro emprendedor señala que “su sistema educativo”, se puede observar que esta empresa de 

mercadeo tiene un sistema educacional que brinda a los emprendedores que la integran y 

que les ayuda a mejorar la rentabilidad de cada uno de ellos y por ende de la empresa de 

mercadeo. Otro de los factores internos señala que es el producto al respecto uno de los 
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emprendedores señala que “los productos la buena calidad, buen precio” ayuda a mejorar la 

rentabilidad, otro emprendedor al respecto indica que “los productos sean únicos”, los 

emprendedores consideran que el producto, la calidad y la variedad de productos ayuda a 

mejorar la rentabilidad como emprendedores del network marketing. También señalan como 

factor interno el sistema, en el cual un emprendedor señala que “el sistema de negocio” otro 

emprendedor indica que “Uno de los factores más importantes, es el sistema que te da la 

empresa nos enseña a comenzar y podemos hacer el negocio paso a paso”. En este punto los 

sistemas empresariales son de gran apoyo para los emprendedores que pertenecen a este 

grupo de network marketing. En menor medida señalan como factores internos a la 

compensación uno de los emprendedores señala que “el plan de compensación” es un factor 

que ayuda a mejorar la rentabilidad. 

Los emprendedores consideran a los productos como un factor interno de la empresa 

que ayuda a mejorar la rentabilidad, en una investigación de (Puente & Andrade, 2016) 

señala que con la diversificación de productos se espera un incremento en la rentabilidad. La 

presente investigación corrobora que el producto es un factor interno para mejorar la 

rentabilidad. 
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3.1.1.2.¿Qué factores internos personales considera que ayudan a mejorar su 

rentabilidad o utilidad de su negocio? 

Figura 2 

Factores internos personales 

 

 

 

 

 

Nota: elaboración propia  

Interpretación: en la figura 2 se puede observar los factores internos personales que 

ayudan a mejorar la rentabilidad de los emprendedores en el cual consideran en su mayor 

parte la educación, un emprendedor al respecto señala que “la educación personal, la 

experiencia personal y el compromiso en el negocio” ayudan a mejorar la rentabilidad, otro 

emprendedor considera que “la autoeducación que cada uno tiene en su negocio al auto 

educarnos recibimos información de libros, audiolibros, conferencias, entre más 

capacitaciones que uno recibe tiene la facultad y el conocimiento de poder manejar algo 

sólido dentro de sí para poder desarrollar dentro del negocio” con ello mejorar la 

rentabilidad. Otro factor que consideran es el liderazgo personal de cada emprendedor sobre 

el cual uno de los emprendedores señala que “la emoción es importante, liderazgo coherente” 

son factores personales que ayudan a mejorar la rentabilidad. Otro factor interno importante 

que consideran es la perseverancia al respecto un emprendedor señala que “ser una persona 
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muy persistente” ayudará a llegar a la meta que es tener mayores ingresos y por ende una 

mayor rentabilidad. 

El factor de la autoeducación y liderazgo ayudan a mejorar la rentabilidad de los 

emprendedores. Para (Lopez-Jurado, 2018) una característica esencial del liderazgo es 

contribuir en el desarrollo personal y profesional donde el liderazgo ayuda a lograr la eficacia 

de la empresa y el rendimiento económico, pero también tiene que ver con la mejora del 

talento de los colaboradores. Lo que sucede con los emprendedores del network marketing 

en el cual cada emprendedor busca liderar a nuevos emprendedores para que sean mejores y 

con ello lograr un mayor rendimiento económico por medio del plan de compensaciones. 

3.1.1.3.¿Cómo considera para la rentabilidad el producto de su negocio? 

Figura 3  

El producto como factor de rentabilidad 

 

 

 

 

 

Nota: elaboración propia  

Interpretación: En la figura 3 se puede observar lo que los emprendedores de network 

marketing consideran el producto para la rentabilidad de su emprendimiento en ella valoran 

más la calidad que presentan cada uno de los productos uno de los emprendedores señala lo 

siguiente “los productos de la empresa son muy buenos, son excelentes, porque los productos 
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enamoran a cualquiera”, otro emprendedor señala lo siguiente “los productos de excelente 

calidad, de uso cotidiano, por ende es muy fácil las ventas”, los emprendedores indican que 

la buena calidad de los productos facilita las ventas y por ende se incrementa la rentabilidad; 

al respecto uno de los emprendedores señala que “Considero que son super buenos, porque 

tiene precios accesibles, tienen muy buena calidad están supervisadas por empresas grandes 

y pues hay una buena rentabilidad en el tema de generar ingresos, son productos que siempre 

está rotando y todo el mundo los utiliza”. Otro de los factores es la variedad de productos y 

lo comerciales que son para su venta, al respecto uno de los emprendedores señala “los 

productos son de alta calidad, muy baratos y se comercializan rápidamente”; otro 

emprendedor indica que “los productos son muy buenos, son productos variados, de calidad, 

productos que todos usamos a diario, el porcentaje que se da para las ventas se siente”. El 

consumo de los productos por parte de los clientes y socios es otro de los factores que 

produce ventas y rentabilidad al respecto uno de los emprendedores señala que “son 

productos de consumo masivo que se consumían también en la pandemia, que sea rentable 

tanto que si son servicios o son productos que sea rentable en el tiempo y no solo en el 

momento”; otro emprendedor señala que “son productos de consumo masivo, no tienes que 

crear alguna necesidad”. Otro de los factores que los emprendedores consideran es la 

logística el tener los productos siempre disponibles o tener los productos en el menor tiempo 

posible para la venta de los mismos a los clientes hace que se generen mayores ventas y 

rentabilidad para los emprendedores al respecto uno de los emprendedores señala lo 

siguiente “la empresa es buena si el producto sin ser socio lo usarías tú, con una buena 

logística ósea que el producto se pueda entregar inmediatamente”, otro emprendedor 

respecto a la logística señala que para la “venta de productos, tiene que haber un buen sistema 

para todo el manejo de los productos contar con el stock suficiente,  que el producto llegue 

a la velocidad de la luz al cliente y la logística es muy  importante”. 
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Los emprendedores consideran a los productos como un factor interno de la empresa 

que ayuda a mejorar la rentabilidad, en una investigación de (Puente & Andrade, 2016) 

señala que con la diversificación de productos se logra un incremento en la rentabilidad. La 

presente investigación corrobora que el producto es un factor interno para mejorar la 

rentabilidad. 

3.1.1.4.Factores internos rentabilidad 

Figura 4 

Factores internos de rentabilidad 

 

 

 

 

 

Nota: elaboración propia 

Interpretación: En la figura 4 se puede observar los factores internos que los 

emprendedores considerar para mejorar la rentabilidad de sus emprendimientos de network 

marketing, como principal factor consideran la calidad de los productos a lo que un 

emprendedor señala que “considero que los productos son super buenos, porque tiene precios 

accesibles, tienen muy buena calidad están supervisadas por empresas grandes y pues hay 

una buena rentabilidad en el tema de generar ingresos, son productos que siempre está 

rotando y todo el mundo los utiliza”; otro de los factores que consideran son la variedad de 

los productos que ofrecen y también la logística que consiste en poder entregar en el menor 
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tiempo posible los productos a los clientes, al respecto un emprendedor señala que “venta de 

productos, tiene que haber un buen sistema para todo el manejo de los productos contar con 

el stock suficiente,  que el producto llegue a la velocidad de la luz al cliente y la logística es 

muy  importante”. Otro de los factores que señalan los emprendedores es la educación sobre 

el cual se puede señalar que las grandes corporaciones de network marketing tienen dentro 

de su sistema educación y capacitaciones para los emprendedores al respecto uno de los 

emprendedores señala que “la autoeducación que cada uno tiene en su negocio, al auto 

educarnos recibimos información de libros, audiolibros, conferencias, entre más 

capacitaciones que uno recibe tiene la facultad y el conocimiento de poder manejar algo 

sólido dentro de sí para poder desarrollar dentro del negocio, conocer nuevas personas, 

porque cuando nosotros hacemos este negocio estamos en contaste crecimiento, nosotros 

tenemos que desarrollar equipos,  crear liderazgo, pero siempre en cuando haciéndolo en 

equipo, por eso nosotros siempre estamos contactando nuevas personas para desarrollar el 

negocio, tengamos un buen liderazgo”. Otro de los factores internos que consideran es el 

liderazgo que muestra cada uno de los emprendedores dado que en su mayoría forman 

equipos para sus ventas en el cual el liderazgo es de suma importancia para la mejora de la 

rentabilidad. 

La educación que brinda una empresa mediante capacitaciones a su personal ayuda 

a mejorar la rentabilidad, en una investigación de (Sánchez, 2018) encontró relación entre 

las capacitaciones y la rentabilidad, los conocimientos y las habilidades son importantes para 

el mejor desempeño laboral y lo cual repercute en la rentabilidad de la empresa. Los 

distribuidores o emprendedores de network marketing acceden a programas de capacitación 

que brindan las empresas y asimismo estas motivan hacia que los emprendedores puedan 

auto educarse lo cual repercute en el desempeño laboral y empresarial de cada distribuidor 

lo cual contribuye en la mejora de la rentabilidad. Por otra parte (Huilcapi & Mora, 2017) 



31 

 

señalan que la calidad de los productos es importante para generar rentabilidad. Lo cual en 

esta investigación los entrevistados han señalado que la calidad de los productos es 

importante para mejorar la rentabilidad. 

3.1.2. Resultados descriptivos factores externos 

3.1.2.1.¿Qué factores externos considera que ayudan a mejorar su Rentabilidad 

(utilidad, ganancia) por el capital invertido en su negocio? 

Figura 5 

Factores externos 

 

 

 

 

 

Nota: elaboración propia 

Interpretación: En la figura 5 observamos que dentro de los factores externos esta la 

demanda de los productos que ofrecen las compañías y aquello relacionado al producto como 

el sistema, las franquicias y la demanda de los mismos al respecto un emprendedor señala 

que los “productos, el sistema de franquicias y la calidad de los productos, hace que la gente 

allá afuera busque más productos y haya más demandas de los productos”. Otro de los 

factores externos es el mercado dado que dichos productos que ofrecen las compañías de 

network marketing, son muy solicitados y tienen nichos de mercado que ayudan a los 

emprendedores a su crecimiento, al respecto uno de los emprendedores señala que “saber 
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escoger buenos nichos de mercados donde se puede generar ingresos mes a mes de manera 

ascendente”, otro emprendedor indica que “en temas de factores externos podemos hablar 

del mercado en el que nos enfocamos, y podría ser un ejemplo de que el crecimiento podría 

ser de manera exponencial y o en otros espacios pausado  y sostenible, o podemos dejarnos 

llevar por las emociones y cuando el mercado está muy emocionado hay mucho crecimiento 

pero no es sostenible”, otro de los factores externos que señalan son el plan de 

compensaciones que tienen estas grandes corporaciones al respecto uno de los 

emprendedores señala que “en caso de empresa multinivel hay compañías que tienen 

mejores plan de compensación y otros que tienen mejores productos”. Lo cual ayuda o 

motiva a que los emprendedores de network marketing mejorar sus ventas y por ende tener 

mayor rentabilidad en sus emprendimientos. 

Una empresa que cuenta con productos que el mercado solicita tiene mejores 

oportunidades de incrementar su rentabilidad, en la investigación de (Cardoso & Molina, 

2019) señala que el mercado de cosméticos es internacional y que está en crecimiento. Lo 

cual coincide con la presente investigación donde los emprendedores del network marketing 

son distribuidores de productos que tienen un mercado para sus productos los cuales están 

en constante crecimiento y con ello aseguran un crecimiento de su rentabilidad. 
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3.1.2.2.¿Cómo es el financiamiento de su negocio? 

Figura 6 

Financiamiento del negocio 

 

 

 

 

 

Nota: elaboración propia 

 Interpretación: En la figura 6 podemos observar que el capital para empezar sus 

emprendimientos, en el cual el financiamiento de sus negocios en su mayor parte lo 

realizaron con capital propio fruto de sus ahorros al respecto uno de los emprendedores 

señala que “yo contaba con dinero para poder invertir”, otro emprendedor indica que 

“dispuse de un dinero que ya tenía”, otro emprendedor indica que “lo clásico es que tengas 

ahorros y emprendes un negocio y como todo negocio necesita una inversión usas tus 

ahorros”, otro emprendedor señala que “yo tenía un ahorro y lo utilice para la inscripción”. 

Otro factor externo utilizado para el financiamiento es el préstamo de entidades financieras 

al respecto uno de los emprendedores indica que “en mi caso obtuve un préstamo del banco 

para arrancar con el negocio”, otro emprendedor indica que el financiamiento lo obtuvo 

“mediante préstamos bancarios”. Otros emprendedores también consideran como factores 

externos los préstamos de familiares para comenzar con el emprendimiento al respecto uno 

de los emprendedores señala que “yo me considero una persona que no cuenta con mucho 
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capital para ingresar la mayoría pide un préstamo ya sea de un familiar, pero la mayoría 

realiza con préstamos, muy pocas personas tienen para invertir”. 

Es importante el financiamiento en la mejora de la rentabilidad, para (Cordova, 2017) 

el financiamiento constituye una herramienta para el crecimiento de las microempresas, ya 

que permiten créditos para el desarrollo de inversiones. Por otro lado (Quispe, 2020) señala 

que el financiamiento es un motor de crecimiento y que la rentabilidad de la empresa mejora 

con el financiamiento. El financiamiento ya sea interno o externo permite que el 

emprendedor pueda realizar inversiones y con ello mejorar su rentabilidad. 

3.1.2.3.¿Cómo ayuda a la rentabilidad el sistema de mercadeo de la empresa? 

Figura 7 

Sistema de mercadeo 

 

 

 

 

 

Nota: elaboración propia 

Interpretación: en la figura 7 podemos observar como factores externos el sistema de 

mercadeo de la empresa en ella se puede observar que los networkers indican que el sistema 

de mercadeo del Network Marketing es uno de los factores que ayuda a generar mayor 

rentabilidad al respecto uno de los emprendedores señala lo siguiente “ayuda un montón, 

porque hay diferentes temas de marketing como el digital las redes mercadeo no tanto como 
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son los canales tradicionales”, otro emprendedor menciona que “este sistema de negocio está 

enfocado en la venta directa y marketing de relaciones, por eso te brindan una educación 

gratuita donde te ayudan a obtener ganancias”, otro emprendedor señala que “ayuda mucho 

en las familias ya que los socios consultores reciben la ganancia directamente para ellos, ya 

que el mercadeo en marketing multinivel es venta directa y todo el trabajo que tu hagas se 

beneficia directamente para ti”. Otro emprendedor señala que “el sistema de mercadeos es 

bueno y fácil, ya que puedes jubilarte de 8 a 10 años, este sistema te ayuda prácticamente en 

todo” otro emprendedor indica que “principalmente en esta red de mercadeo podemos hablar 

de un sistema muy desarrollado y disciplinado debido a que promueven la mentoría, las 

capacitaciones, los entrenamientos, promueven el sistema para estar enfocados”, se puede 

observar que los Networkers indican que es el sistema de mercadeo del Network Marketing 

es mejor a diferencia de los canales tradicionales, también otro de los factores indican es la 

confianza entre los Networkers y socios o clientes al ser recomendados por personas de un 

círculo social cercano. 

El marketing es uno de los factores que mayormente consideran los emprendedores 

para mejorar la rentabilidad de su negocio, para (Herrera, 2017) el marketing digital influye 

en la rentabilidad de las Mypes, presenta una correlación muy fuerte, las redes sociales, el 

marketing de contenidos, están fuertemente relacionados con la rentabilidad económica. 
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3.1.2.4.¿Qué estrategias utilizan para mejorar la rentabilidad de su negocio? 

Figura 8. 

Otras estrategias para mejorar la rentabilidad 

 

 

 

 

 

Nota: elaboración propia 

Interpretación: En la figura 8 podemos observar que otras estrategias utilizan para 

mejorar la rentabilidad de sus emprendimientos, en ella señalan que las presentaciones que 

realizan para los nuevos emprendedores “Cuando me uní a la empresa, decidí comenzar con 

un arranque explosivo, presentaciones diarias a todas las personas de mi círculo social”, otro 

emprendedor indica lo siguiente “tener una lista de contactos, tener la habilidad de persuadir 

a las personas, hacer una buena presentación de negocios y un buen cierre”. También están 

las capacitaciones que se realizan para los nuevos emprendedores al respecto uno de los 

emprendedores señala que “capacitar a mis socios y enseñarles a vender”, otro emprendedor 

indica que “prospectar, para ser exitoso en los negocios tienes que entender de la importancia 

de ampliar mi lista de contactos. Presentar el negocio, entonces yo me vuelvo un loco 

presentado, en la mañana, en la tarde y noche, en cada instante presentando el plan. Enseñar 

a las personas lo que tú ya sabes, de pronto ya tengo más y ellos hacen lo mismo y tienen 

más gente, nos volvemos tan productivos que llegamos a tener más gente, duplicamos 
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personas a cada instante”, al respecto podemos indicar que cuanto más socios o nuevos 

emprendedores tenga un emprendedor de network marketing mayores serán sus ganancias. 

La educación es otro de las estrategias que señalan ayudan a mejorar la rentabilidad de los 

emprendedores, al respecto “enseñar a todos los nuevos como hacer el negocio, darles 

material y hacerles seguimiento”, otro emprendedor indica que “incentivar el hábito de 

lectura, estudio y dedicación”. 

Las estrategias más importantes que consideran son las presentaciones diarias que 

están relacionadas con las ventas, lo que puede indicar que a mayor número de 

presentaciones tendrán mayores clientes y/o socios, al respecto podemos indicar que cuanto 

más clientes o socios tenga un emprendedor de Network Marketing mayores serán sus 

ganancias,  También mencionan las capacitaciones, visto anteriormente las capacitaciones 

están relacionados con la mejora de la rentabilidad, las capacitaciones no solo personales 

sino también a los socios o emprendedores.  

Tener una red de contactos de clientes es también muy importante para ellos para 

mejorar su rentabilidad. Son estrategias que ellos aplican y que en estudios recientes como 

el de (Tiñe, 2018) que señala que la buena atención a los clientes, mejora la rentabilidad de 

la empresa. Asimismo, las capacitaciones sobre atención a clientes, ayuda a incrementar el 

número de clientes. La investigación de (Medina & Mauricci, 2014) señala que el nivel de 

ventas aporta al nivel de rentabilidad. 
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3.1.2.5.Factores externos rentabilidad 

Figura 9 

Factores externos 

 

 

 

 

 

 

Nota: elaboración propia 

Interpretación: En la figura 9 se puede observar que entre los factores externos más 

importantes se puede señalar que el capital que invierten para comenzar sus 

emprendimientos es el más importante y ello lo pueden conseguir con financiamiento propio 

producto de sus ahorros. El otro es el conseguir el capital mediante préstamos de 

instituciones bancarias. Y otro es conseguir el préstamo de familiares. Otro factor que 

consideran importante para generar mayor rentabilidad es sistema de mercadeo del Network 

Marketing. También consideran el sistema de compensación de estas compañías, la logística 

para que los productos lleguen al cliente en el menor tiempo posible. Por otra parte, está el 

sistema de educación y capacitación que brindan estas corporaciones a los nuevos 

emprendedores. Y como otras estrategias podemos considerar las presentaciones que 

realizan los emprendedores.  
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El financiamiento es considerado como parte importante para mejorar la rentabilidad, 

al respecto (Calderón, 2019) determinó que la rentabilidad de la empresa mejora con el 

financiamiento. Por otra parte, el marketing también es un factor importante que ayuda a 

mejorar la rentabilidad, en una investigación de (Asparrin & Cordova, 2020) determinó que 

el marketing está relacionado altamente con la rentabilidad. 

3.1.3.  Rentabilidad 

3.1.3.1.¿Cómo considera la rentabilidad de su negocio por el capital invertido? 

Figura 10 

Rentabilidad 

 

 

 

 

 

Nota: elaboración propia 

Interpretación: En la figura 10 podemos observar como consideran la rentabilidad de 

los emprendimientos networkers, en ella señalan que la rentabilidad es muy bueno al 

respecto un emprendedor indica lo siguiente “el sistema de bonificación o compensación es 

muy bueno debido a que tu crecimiento no solo depende de ti, si no que depende mucho de 

tu equipo y buscar 5, 6, 7 formas de obtener utilidades o rentabilidad es muy bueno siempre 

y cuando tengas la disposición de tiempo y ese tiempo invertido te puede generar ganancias 

residuales”. Otros emprendedores señalan que es rentable respecto a la inversión que han 
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realizado sobre el tema uno de los emprendedores indica que “el capital invertido es mínimo, 

ya que se logra recuperar e incluso ganar más en muy poco tiempo”, otro emprendedor indica 

que “el capital invertido es muy poco a comparación de las ganancias”, otro emprendedor al 

respecto indica que “La rentabilidad que se mantiene es super bueno ya que el capital 

invertido es super bajo y accesible y es una oportunidad para muchas personas”. Con lo que 

se puede confirmar que hay un buen retorno de la inversión realizada con una alta 

rentabilidad para los emprendedores del network marketing, sobre todo por el sistema de 

compensación que tienen las grandes corporaciones que se dedican a este tipo de negocio. 

También indican que la ganancia es exponencial por los ingresos residuales que consideran 

los planes de compensación, al respecto uno de los emprendedores indica que “Cuando inicie 

el network marketing logre ver un negocio con crecimiento exponencial, como lo es hoy 

AIRBNB, UBER, KFC, donde puedes generar una riqueza con ingresos residuales con 

capital de inversión mínima a través de un concepto llamado apalancamiento”. 

La rentabilidad es considerada como bueno por la mayor parte de los emprendedores 

que fueron entrevistados, en una investigación de (Bustamante, 2020) determinó que los 

emprendedores de network marketing o negocios multinivel de una empresa considera bueno 

en un 60% y también determinó que existe relación entre la información contable y tributaria 

con la rentabilidad. Por otra parte, para (Muñoz, 2020) señala que emprendedores de network 

marketing o negocios multinivel un 81.4% señalan que están logrando una independencia 

financiera. 

 

 

 



41 

 

4. Discusión 

 Se ha determinado en la presente investigación que factores internos personales 

como la educación, capacitación y liderazgo son importantes para mejorar la rentabilidad de 

un emprendimiento. Autores como (Sánchez, 2018) señala que las capacitaciones se 

relacionan con la rentabilidad, por otra parte, (Lopez-Jurado, 2018) señala que el liderazgo 

ayuda a lograr la eficacia de la empresa y el rendimiento económico. 

Los emprendedores también han considerado como factores internos de la empresa 

que ayudan a mejorar la rentabilidad del emprendimiento el producto, para (Puente & 

Andrade, 2016) señala que la diversificación de productos ayuda a lograr un incremento en 

la rentabilidad, asi como (Huilcapi & Mora, 2017) que también señala que la calidad de los 

productos ayuda a generar rentabilidad. 

Respecto a los factores externos considerados por los emprendedores para mejorar 

la rentabilidad consideraron el mercado, en el cual las empresas multinivel tienen un nicho, 

cuota de mercado que ayuda a que los emprendedores puedan desarrollar su negocio. Para 

(Cardoso & Molina, 2019) indica que el mercado de cosméticos es internacional y está en 

crecimiento, lo cual ayuda a que se mejore la rentabilidad. También consideraron importante 

el financiamiento con capital propio y préstamos al respecto, (Cordova, 2017) indica que el 

financiamiento es una herramienta para el crecimiento de las microempresas, y (Quispe, 

2020) señala que el financiamiento ayuda al crecimiento y rentabilidad de una empresa. Por 

otra parte, el marketing o sistema de mercadeo también es considerado como factor 

importante para mejorar la rentabilidad autores como (Herrera, 2017) indica que el 

marketing digital influye en la rentabilidad. Y en otras estrategias los emprendedores 

consideran las presentaciones como forma de mejorar la rentabilidad al respecto (Tiñe, 2018) 
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indica que la buena atención a los clientes mejora la rentabilidad de la empresa. Y para 

(Medina & Mauricci, 2014) el nivel de ventas aporta al nivel de rentabilidad. 

La rentabilidad de los negocios multinivel, es considerado por los emprendedores 

como bueno, otros estudios como el de (Bustamante, 2020) señala que los emprendedores 

de negocios multinivel consideran como bueno la rentabilidad de estos negocios, (Muñoz, 

2020) también encontró que emprendedores de negocios multinivel están logrando 

independencia financiera. 

4.1. Aporte 

El negocio de network marketing, mercado multinivel, muchas veces es confundido 

con estafas piramidales, sin embargo, en esta investigación se ha podido determinar que 

muchos emprendedores participan como distribuidores independientes en empresas 

multinivel y que existen factores como la autoeducación, capacitaciones, liderazgo, el 

producto, el marketing, que ayudan a mejorar la rentabilidad de los emprendedores. De allí 

la importancia de la presente investigación que es un aporte a la ciencia y también a que 

personas puedan participar y emprender en negocios multinivel y puedan mejorar su 

rentabilidad con la aplicación de los factores. 
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5. Conclusiones 

Los factores internos que inciden en la rentabilidad y que son considerados por los 

emprendedores de Network Marketing son la calidad y variedad de los productos que 

ofrecen, por otra parte, señalan que otro de los factores que les ayuda a mejorar su 

rentabilidad es la educación que es auto gestionada por ellos mismos y también por las 

compañías, también es considerado como factor el liderazgo dado que ellos siempre trabajan 

en equipos de venta en el cual es necesario el liderazgo. 

Entre los factores externos que mejoran la rentabilidad señalan que es el capital que 

invierten para empezar el negocio, que en algunos casos es de los ahorros, en otros de los 

préstamos de entidades financieras o de préstamos de familiares; otro factor que consideran 

es el Network Marketing, también consideran como factor el sistema de compensación de 

las compañías y el sistema de educación y capacitaciones de estas compañías que brindan a 

los nuevos emprendedores y por otra parte está las presentaciones que realizan los 

emprendedores para realizar ventas y conseguir nuevos emprendedores que formen parte de 

sus equipos. 

La rentabilidad de los emprendedores es considerada como buena, también se ha 

podido corroborar con otras investigaciones que los emprendedores que participan en 

negocios multinivel perciben la rentabilidad como buena. 

En general concluimos que los factores como la educación, el liderazgo, la calidad y 

variedad de los productos, la demanda de los productos en el mercado, el financiamiento 

externo, el sistema de mercadeo, son factores importantes que ayudan a mejorar la 

rentabilidad de los emprendedores. 
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6. Recomendaciones 

Los emprendedores en general que participen en compañías de Network Marketing 

deben de considerar alcanzar una autoeducación que mejore sus habilidades para el 

crecimiento de su negocio, deben también mejorar sus cualidades de liderazgo. 

Por otra parte, los emprendedores de Network Marketing, deben considerar tener el 

financiamiento propio, asimismo deben de mejorar en el desarrollo del marketing de su 

emprendimiento. 

De manera general se recomienda a los emprendedores de Network Marketing, 

mejorar sus habilidades personales mediante la autoeducación y también aprovechar las 

capacitaciones que las compañías otorgan a sus distribuidores. 
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ANEXOS 

 

Anexo A. Evidencia de sumisión a una revista indexada. 
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Anexo B. Matriz de Consistencia 

        Título: Factores que inciden en la mejora de la rentabilidad en emprendedores de Network Marketing en el sur peruano, 2022 

Problema Objetivos Hipótesis Metodología 

Problema general 
¿Qué factores inciden en la mejora de la 

rentabilidad en emprendedores de una 

empresa de Network Marketing en el sur 

peruano, 2022? 

 

Problemas específicos: 
¿Qué factores internos inciden en la mejora 

de la rentabilidad en emprendedores de una 

empresa de Network Marketing en el sur 

peruano, 2022? 

 

¿Qué factores externos inciden en la mejora 

de la rentabilidad en emprendedores de una 

empresa de Network Marketing en el sur 

peruano, 2022? 

Objetivo general 
Describir los factores que inciden en la mejora 

de la rentabilidad en emprendedores de una 

empresa de Network Marketing en el sur 

peruano, 2022. 

 

Objetivos específicos: 
Describir los factores internos que inciden en 

la mejora de la rentabilidad en emprendedores 

de una empresa de Network Marketing en el 

sur peruano, 2022. 

 

Describir los factores externos que inciden en 

la mejora de la rentabilidad en emprendedores 

de una empresa de Network Marketing en el 

sur peruano, 2022. 

 

No lleva hipótesis 

por ser investigación 

cualitativa 

 

Tipo de investigación: 

Cualitativo 

fenomenológico  

 

Diseño de investigación: 

No experimental  

 

Población: Emprendedores 

de una empresa de 

Network Marketing  

 

Muestra: 20 emprendedores 



50 

 

Anexo C. Matriz de Operacional de Variables 

Título: Factores que inciden en la mejora de la rentabilidad en emprendedores de Network Marketing en el sur peruano, 2022 

Variables Dimensiones Indicadores Cuestionario preguntas abiertas 

 

 

 

 

 

Factores que mejoran la 

rentabilidad 

 

 

Factores internos 

 

Factores internos 

personales 

¿Qué factores internos personales considera que ayudan a 

mejorar su rentabilidad o utilidad de su negocio? 

 

Factores internos 

empresa 

¿Qué factores internos de la empresa considera que ayudan a 

mejorar su rentabilidad (utilidad, ganancia) por el capital 

invertido en su negocio? 

Producto ¿Cómo considera para la venta el producto de su negocio? 

 

 

Factores externos 

 

Factores externos 

empresa 

¿Qué factores externos considera que ayudan a mejorar su 

rentabilidad (utilidad, ganancia) por el capital invertido en su 

negocio? 

Financiamiento ¿Cómo es el financiamiento de su negocio? 

Mercadeo ¿Cómo ayuda a la rentabilidad el sistema de mercadeo de la 

empresa? 

Estrategias ¿Qué estrategias utilizan para mejorar la rentabilidad de su 

negocio? 

Rentabilidad Rentabilidad 

Financiera 

Rentabilidad financiera ¿Cómo considera la rentabilidad de su negocio por el capital 

invertido? 
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Anexo D. Cuestionario de preguntas 

 

Factores que inciden en la mejora de la rentabilidad en 

emprendedores de network marketing en el sur peruano, 2022 

 

Cuestionario de preguntas abiertas 

Factores internos 

1) ¿Qué factores internos personales considera que ayudan a mejorar la rentabilidad 

(utilidad, ganancia) por el capital invertido en su negocio? 

2) ¿Qué factores internos de la empresa considera que ayudan a mejorar la 

rentabilidad (utilidad, ganancia) por el capital invertido en su negocio? 

3) ¿Cómo considera para la venta el producto de su negocio? 

 

Factores externos 

4) ¿Qué factores externos considera que ayudan a mejorar la rentabilidad (utilidad, 

ganancia) por el capital invertido en su negocio? 

5) ¿Cómo es el financiamiento de su negocio? 

6) ¿Cómo ayuda en la rentabilidad de su negocio el sistema de mercadeo de la 

empresa? 

7) ¿Qué estrategias utilizan para mejorar la rentabilidad de su negocio? 

 

Rentabilidad Financiera 

8) ¿Cómo considera la rentabilidad de su negocio por el capital invertido? 
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Anexo E. Validación de instrumento  
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Anexo F. Comprobantes de pago 
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