

[image: cover]




Agradecimiento


Quiero agradecer a aquellas personas, quienes con la compra de este libro, decidieron centrarse en sí mismos, para lograr una mejor calidad de vida.


Mi agradecimiento va dirigida a todas las personas en la empresa, que me permitieron dar un vistazo detrás de los bastidores de ‘la segunda fuente’.


Doy las gracias especiales a mis traductoras Annalena Kant y Markus Wittber así como también a los lectorados Oswaldo Casimiro y Rocío Torres por sus buenas cooperaciones.


Mi gratitud particular va dirigida a mi esposa Evelyn, a quien le dedico este libro.


Eike Clausius






„Si ayudas a otros en conseguir lo que quieren,


conseguirán todo en el mundo.”







Zig Ziglar (Failla, 2002, S. 35)





Introducción


En las décadas pasadas la economía desarrollaba mucho. Especialmente en los países de alta tecnología como los EE.UU., Japón y los países europeos, incluyendo Alemania. Debido a la globalización creciente y a los mercados dinámicos, la situación del empleo se tendrá que adaptar. Lo que fue enseñado a niños y jóvenes – la búsqueda duradera de un puesto de trabajo– ya no es válido el día de hoy. ¡El mundo laboral ha cambiado radicalmente!


Quizás ya te ha sucedido alguna vez, que trabajas y trabajas, pero a la vez te sientes controlado y dirigido. Como empleado te das cuenta que el tiempo de tu vida está regido al compás de la empresa, donde cambias tiempo de vida por dinero. De igual forma, como empresario - especialmente de una pequeña y mediana empresa - talvez tengas la sensación de estar sujeto a la responsabilidad frente a tus empleados así como a tu salud invidual y situación de vida. ¿Inviertes todo tu tiempo (de vida) en tu empresa y percibes que cada vez tienes menos tiempo para tu familia, tus amigos y para ti?




“Si tu empresa depende de ti,


entonces no tienes una empresa, sino un trabajo.


Y eso es el peor trabajo del mundo,


porque trabajas para un insensato.”







Michael E. Gerber (1936 – actualmente)





Lo ‘insensato’ existe, porque alguien creía algo que no refleja la realidad. Un verdadero empresario es libre. Sin duda, se da cuenta de responsabilidad, pero su empresa no depende de él.




Un verdadero empresario


no trabaja en su empresa,


sino trabaja por su empresa.







Eike Clausius





Especialmente los ‘autónomos’, que trabajan siempre e independientemente, muchas veces no pueden dejar la carrera de ratas. Tu vida está determinada por el trabajo. ¿Quizás a veces barruntas que tú ‘escalafón profesional’ solamente es la carrera de ratas? ¿Te interesas por un mejoramiento de esa situación? Te la presenta en los párrafos siguientes.


Échale un vistazo a la posibilidad de mejorar la situación descrita. Imagina que conozcas algo donde ...






	No necesitas ninguna inversión,


	Puedes elegir libremente tu lugar y puesto de trabajo,


	Eres el centro de tu vida,


	Te puedes independizar paso a paso,


	El trabajo es adecuadamente reenumerado,


	Construyes un propio equipo global,


	Puedes construir una seguridad financiera y heredada,


	Puedes construir una propia pensión – independiente de la pensión legal – sin pagar cuotas.








El concepto ofrecido se da a conocer a causa de la propaganda de boca a boca1: Recomiendas una buena película, un buen libro que te gusta o hablas con alguien sobre la calidad de tu coche.


También ya es conocido por algunas empresas en la economía clásica, que la recomendación de productos es gratificada con una comisión única en forma de bono económico o material. Estos bonos usualmente con objetos como máquinas cafeteras o herramientas. ¿Pero cuántos aparatos de estos necesitas? Además no te pongas en los siguientes negocios.


En el curso de esta publicación serán enfocados los siguientes aspectos:






	¿Cómo funciona tal marketing de recomendación?


	¿Cómo se clasifican las recomendaciones respecto a las diferentes formas de distribución?


	¿Cómo se puede describir al marketing de recomendación tanto cualitativamente en cuanto a su estructura, así como cuantitativamente en cuanto a sus facetas económicas?


	¿Qué perspectivas existen, de lograr una ‘SEGUNDA FUENTE’ con esta forma de marketing?


	¿Qué libertades personales podrías crear por ti y otros para vivir autónomamente?








Las respuestas de estas y otras preguntas se encuentran en los siguientes párrafos.





1 Nota: La concepción de arte ‚propaganda de boca en boca‘ es engañosa porque no podemos escuchar con la boca. Debería llamarse propaganda de boca.






“Si quieres tener éxito,


debes buscar nuevos caminos,


en lugar de recorrer los caminos tradicionales del éxito,


que todos conocen.”







John D. Rockefeller (1839 – 1937)





Presentación de canales de distribución


Perspectiva general


La siguiente imagen explica la cantidad de posibilidades de clasificación de canales de distribución existentes, con relación al concepto de marketing por recomendación (Marketing de Recomendación).




Clasificación de canales de distribución


con relación al Marketing de Recomendación
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Se exponen canales de distribución relevantes, que se pueden considerar como un camino hacia el Marketing de Recomendación. No se toman en cuenta otras formas de distribución, como por ejemplo el comercio mayorista. De modo que el comercio minorista representa una posibilidad de distribución principal, que se subdivide en comercio minorista clásico y comercio directo. De seguirse este principio, puede verse claramente un proceso orientado hacia el Marketing de Recomendación, a través del comercio directo y del marketing de redes. Así mismo, se considera a la franquicia como otro sistema de distribución, que puede ser incorporado en este proceso. Básicamente, aquí se combinan aspectos de redes (de distribución) con el comercio minorista.




Comercio minorista clásico


En la forma de distribución del comercio minorista clásico, la mercancía llega del productor hasta el cliente vía comercio mayorista, comercio intermediario y comercio minorista. Donde con frecuencia los mayoristas son empresas extranjeras, que importan mercancía o exportadores que distribuyen mercancía. Los intermediarios se encuentran por lo general dentro del país y distribuyen la mercancía a los minoristas. El precio bruto - precio que el consumidor paga siempre - es el precio neto al que se le añade la tasa del IVA. Este hecho es demostrado en la imagen “Composición del precio al consumidor – Comercio minorista”. Por tanto, el consumidor tiene que pagar costes de producción así como costes de los participantes de la distribución. Esto quiere decir que aproximadamente el 70% del precio final es determinado por la distribución del comercio mayorista, intermediario y minorista.


Composición del precio al consumidor – Comercio minorista
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Los minoristas generalmente son los que corren el riesgo mayor. Ellos tienen que prefinanciar la mercancía, pagar el alquiler de tiendas, así como cubrir los gastos de electricidad, gas, agua, salarios de empleados, algunas contribuciones sociales, seguros y tributos. Por eso, aparte de dinero, se necesita invertir un considerable tiempo (de vida) en la planificación de todas las actividades.


Seguramente muchos minoristas comprenden esta situación, ya que debido a lo expuesto, se encuentran presionados por el tiempo o financieramente. De lo contrario, estas inversiones podrían ser exitosas y conducir a una independencia financiera, bajo condiciones adecuadas.
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