Preguntas y respuestas sobre ventas directas

P. ¿Qué productos y servicios se comercializan a través de las ventas directas?

R. Prácticamente todos los productos y servicios para el consumidor se pueden adquirir a través de las ventas directas. La gente que compra a través de las ventas directas cita la calidad de productos, la unicidad y las garantías de devolución de dinero como las principales razones para comprar a través de las ventas directas.
P. ¿Cuál es la diferencia entre las ventas directas y la comercialización directa?

R. Las ventas directas implica vender un producto o servicio, ya sea de persona a persona, o a través del método de reuniones o demostraciones. La comercialización directa es ventas por catálogo.
P. ¿Cuál es la diferencia entre las ventas directas y la comercialización de niveles múltiples?

R. Las ventas directas se refiere a un método de distribución, mientras que la comercialización de niveles múltiples se refiere más específicamente a un tipo de plan de compensaciones que se encuentra en las ventas directas. Una compañía de ventas directas que ofrece un plan de compensaciones de niveles múltiples paga a sus representantes / distribuidores con base no sólo en las ventas de productos de uno, sino en las ventas de productos de la “línea descendente” de uno (la gente que un representante / distribuidor ha llevado al negocio y, a su vez, la gente que ellos han llevado al negocio).
P. ¿Cuál es la diferencia entre los planes de compensaciones de un solo nivel y de niveles múltiples?

R. El “plan de compensaciones de un solo nivel” significa que un representante / distribuidor recibe compensación únicamente sobre sus ventas de productos. En un plan de compensaciones de niveles múltiples, los representantes / distribuidores reciben compensación con base no sólo de las ventas de productos propias de una persona, sino de las ventas de la línea descendente de esa persona.
P. ¿Cuántas compañías de ventas directas existen?

R. Es imposible estimar el número de compañías de ventas directas que operan en algún momento dado. Esto es a causa de diversos factores. Primero, la mayoría de los estados no exige que las compañías de ventas directas se registren como tales. Por lo tanto, no existe una lista exhaustiva. Segundo, como con cualquier negocio, muchas compañías de ventas directas no prosperan en el mercado de ventas directas y tienen una vida relativamente corta. De hecho, muchas compañías inclusive pueden abrir y cerrar antes de que se puedan “tomar en cuenta”. Sin embargo, DSA estima que las ventas hechas por sus miembros suman alrededor del 90 por ciento de todas las ventas directas en los Estados Unidos.
P. ¿Quién se puede hacer miembro de DSA?

R. DSA es una organización corporativa de membresía. Las compañías de ventas directas se admiten a la asociación después de un período pendiente de un año durante el cual se revisa el plan del negocio de la compañía para verificar el cumplimiento con todas las disposiciones del Código de ética de DSA. En la actualidad sólo las compañías con operaciones de ventas directas en los Estados Unidos son elegibles para ser miembros. Las compañías que consideran las ventas directas o las compañías que operan sólo en países del extranjero pueden considerar el estatus de suscriptor con la asociación. DSA no tiene una categoría de membresía para los representantes / distribuidores de las ventas directas. 
