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RESUMEN EJECUTIVO 

 

En la presente tesis podemos encontrar que la ciudad de Quevedo, es un 

mercado muy atractivo para poder manejarse en la comercialización de servicios 

en este caso la empresa HELP 75 INTERACTIVE gracias a esta investigación 

va tener la oportunidad de mejorar su calidad de servicio y a la vez expandirse a 

las zonas aledañas. 

La investigación permitió despejar dudas y solucionar problemas como la falta 

de estudiantes en el centro de enseñanza, identificar la baja cobertura de visitas 

por parte de los ejecutivos. 

El centro de enseñanza de idiomas HELP 75 INTERACTIVE gracias a esta 

investigación puede manejarse con mejores márgenes en cuanto a promociones 

y descuentos. 

Esta investigación ha logrado identificar que existe gran oportunidad en la 

comunidad Quevedeña y gran potencial para poder ofertar los cursos de idiomas 

al cual oferta. 

Gracias a la aplicación del sistema de ventas multinivel el centro de enseñanza 

tendrá mayor número de asistentes a los diferentes niveles de idiomas que 

oferta. 
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SUMMARY 

 

In the present thesis we can find that the city of Quevedo, it is a very attractive 

market is able to manage in the commercialization of services in this case the 

company HELP 75 INTERACTIVE thanks to this investigation it goes to have the 

opportunity to improve his quality of service and simultaneously to expand to the 

bordering zones.  

The investigation allowed to clear doubts and to solve problems as the students' 

lack in the center of education, to identify the low coverage of visits on the part of 

the executives. 

The center of language teaching HELP 75 INTERACTIVE thanks to this 

investigation it can manage with better margins as for promotions and discounts.  

This investigation has achieved to identify that great opportunity exists in the 

community Quevedeña and great potential to be able to offer the courses of 

languages which it offers.  

Thanks to the application of the system of sales multilevel the center of education 

will have major number of assistants to the different levels of languages that it 

offers. 
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INTRODUCCION 

Todas las empresas apuntan a vender, para tener resultados económicos, 

financieros, que le permitan expandirse y mantenerse en la cima, es ahí donde 

empieza el verdadero reto comercial. No todos los negocios tienen éxito, al 

igual que los productos y servicios tienen un ciclo de vida, algunos sólo llegan 

a la etapa de introducción y tras aún siendo líderes deben mantenerse 

invirtiendo en publicidad de una forma muy frecuente. 

Existen varias formas de ventas dentro del campo comercial como son ventas 

al mostrador, venta personal, tele marketing, ventas especializadas, por 

catálogos entre otros, actualmente existen empresas que han optado por 

aplicar un sistema de venta denominado multinivel, marketing multinivel, red 

de marketing, venta personal; que ofrece ilimitadas oportunidades para 

quienes disponen del producto adecuado, y las técnicas de venta correctas 

combinadas con la perseverancia, la persistencia y desde luego, estar en el 

lugar adecuado en el momento justo, y también ofrece una gran libertad de 

horarios.  

El sistema de venta multinivel, es un método utilizado por algunas empresas 

para vender sus productos directamente a los consumidores, utilizando una 

red de distribución con restituida por profesionales independientes. Al realizar 

la comercialización fuera de los circuitos tradicionales se eliminan los 

porcentajes de los intermediarios que encarecen el producto, estipula un 

precio de venta más asequible para el consumidor y además el vendedor juega 

con más margen, puede dedicarle el tiempo que desee, ya que es un negocio, 

además puede empezar su negocio con pocos dólares de inversión, 

resultando una buena alternativa de trabajo, la venta en red (multinivel).  

El proyecto de investigación busca, mediante la aplicación de una 

metodología, analizar la situación real de la empresa, “Help 75 Interactive” y 

en base a ello plantear la implementación del sistema de venta multinivel como 
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alternativa para incrementar el número de estudiantes en los diversos cursos 

que esta oferta.  

 

1.1 Planteamiento del Problema 

La trayectoria de “Help 75 Interactive”, en esta ciudad ha permitido detectar 

algunos inconvenientes que se presentan, principalmente en su departamento 

de marketing, de entre los cuales según sus directivos son los siguientes: 

Pocos  recursos para inversión en publicidad, carencia de un plan de 

promoción que estimule a los clientes potenciales escoger algún curso de los 

que oferta el centro de estudios, bajo número de estudiantes matriculados, 

deficiente cobertura de ventas por parte de sus ejecutivos, en los siete años 

que tiene este centro de estudios ha estado en tres locales y dirección 

diferentes lo que ha confundido a los estudiantes y a ciertos clientes 

potenciales generando inestabilidad y deserción de algunos estudiantes. 

 

1.2 formulación del problema 

¿De qué manera incide la implementación de un sistema de ventas multinivel 

en el centro de estudios de idiomas “Help 75 Interactive” de la ciudad de 

Quevedo, como estrategia de marketing para incorporar un mayor número de 

estudiantes? 

 

 

 

 

1.3 Delimitación del problema 
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Objeto de la investigación 

Aplicación de un sistema de venta de multinivel. 

Campo de acción 

Proceso de implementación del sistema de ventas multinivel 

Área 

Marketing Promocional 

Lugar 

Centro de Enseñanza de Idioma "Help 75 Interactive" y sus alrededores. 

Tiempo 

La presente investigación se realizó en un lapso de 250 días. 

 

1.4 justificación y factibilidad 

En los últimos años, a nivel mundial, se ha producido el fenómeno de la 

globalización, entendiendo éste, como una condición bajo lo cual los patrones 

de interacción, interrelación y conciencia han giró para reestructurar el planeta 

como un espacio social único. 

En este ámbito, el sector comercial requiere de profesionales altamente 

calificados con iniciativa y creatividad capaces de incorporar los nuevos 

desarrollos y enfrentar los retos del mundo moderno, por ello las empresas 

comerciales deben estar en un proceso de transformación permanentes, a 

efecto de satisfacer las necesidades y demandas del mundo actual. 

Para satisfacer dichos requerimientos del centro de estudio de enseñanza de 

idiomas “Help 75 Interactive”, del cantón Quevedo como un centro dedicado a 
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la capacitación, información de profesionales que requiere el desarrollo de 

nuestro país, debe actualizarse continuamente. En este contexto, el 

departamento de marketing de dicho centro debe ser evaluado y reformado de 

manera tal que sus estudiantes y sus empleados tengan buenos beneficios, 

los unos para estudiar y los otro por trabajar vendiendo las matrículas para los 

diferentes cursos y con los que se realizan en el centro de estudio. 

El centro de enseñanza de idiomas “Help 75 Interactive” es una empresa que 

promueve el desarrollo educativo y la capacitación en idiomas como el inglés, 

francés, italiano, portugués y haber, sin embargo la falta de alumnos en ciertos 

bordo los vigentes el motivo de preocupación, esto podría deberse a una 

escasa promoción, carencia de publicidad, baja cobertura de sus ejecutivos, 

incipiente inversión económica de sus accionistas, ejecutivos de ventas que 

no llegan a todo los sectores y segmentos, entre otros. En ello, esta 

investigación es factible, porque si es posible diagnosticar la situación real de 

la empresa para poder determinar las herramientas necesarias en la 

implementación de un nuevo sistema de venta como estrategia de marketing 

para captar el interés de los estudiantes y que sus ejecutivos de venta puedan 

tener más beneficios remunerativos. 

 

1.5  objetivos 

1.5.1 general 

Implementar el sistema de ventas multinivel en el centro de enseñanza de 

idiomas  “Help 75 Interactive” de la ciudad de Quevedo, como estrategia de 

marketing para incorporar un mayor número de estudiantes. 

1.5.2 específicos 
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Diagnosticar la situación actual del centro de enseñanza de idiomas “Help 75 

Interactive” de la ciudad de Quevedo. 

Identificar los factores externos relacionados con el desarrollo del centro de 

enseñanza de idiomas “Help 75 Interactive”  de la ciudad de Quevedo. 

Determinar las principales herramientas de marketing requeridas para la 

implementación del sistema de ventas multinivel en el centro de enseñanza de 

idiomas “Help 75 Interactive”  de la ciudad de Quevedo. 

 

1.6 Hipótesis 

La implementación del sistema de ventas multinivel en el centro de estudios 

de idiomas “Help 75 Interactive” de la ciudad de Quevedo, incrementará un 

mayor número de estudiantes a matricularse. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.7 Variables 
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1.7.1 Variable Independiente 

Implementación del sistema de ventas multinivel 

1.7.2 Variable dependiente 

Incremento de un mayor número de estudiantes. 

 

1.8 Operacionalización de las Variables 

VARIABLE 
DEFINICION 

CONCEPTUAL 
DIMENSIONES INDICADORES 

Independiente. 

Implementación 

del sistema de 

ventas multinivel 

Modelo de 

negocio en el 

que una persona 

se asocia con 

una compañía 

padre como 

independiente o 

franquiciado y 

recibe un 

sistema de 

distribución y 

venta de 

productos o 

servicios. 

Modelo de 

negocio. 

 

 

Compañía padre 

 

 

 

 

 

Sistema de 

distribución  y 

ventas. 

Centro de 

enseñanza de 

idiomas 

 

Organización 

“Help 75 

Interactive”   

 

Empresa  

 

Logística 

Canales de 

distribución 

Cartera de 

productos. 
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VARIABLE 
DEFINICION 

CONCEPTUAL 
DIMENSIONES INDICADORES 

Dependiente. 

Incremento de 

un mayor 

número de 

estudiantes a 

matricularse 

Incremento de 

estudiantes en 

los diferentes 

cursos de 

idiomas que 

oferta "Help 75 

Interactive". 

Incremento 

sustancial de 

estudiantes. 

 

 

 

Cursos de 

idiomas. 

Ingresos 

económicos. 

 

Recursos e 

infraestructura. 

 

Inglés 

 

Francés 

 

Italiano 

 

Portugués 

 

mandarín 
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II. REVISIÓN DE LITERATURA 

 

2.1. Investigación de Mercado 

PRADO B. (201 l). Es un proceso que refleja las necesidades, tendencias y 

perfil del mercado; así como la opinión, conducta y hábitos del consumidor. 

Esta metodología puede aplicarse mediante encuestas (por correo, telefónica 

o personal), estadísticas, entrevistas y grupos focales (focus groups). Existen 

varios tipos de investigación de mercado: cuantitativa, cualitativa, documental 

y de marketing. Cada una de ellas arrojará diferentes resultados, dependiendo 

de las características y variables que se deseen estudiar. 

Antes de lanzar una metodología de esta índole, es necesario preguntamos 

qué problema o aspecto queremos investigar y por qué. Posteriormente, 

debemos seleccionar el tipo de análisis de información que utilizaremos y 

diseñar la muestra. Luego procedemos a recolectar los datos para su posterior 

análisis y, finalmente, se estudian los hallazgos y resultados obtenidos. 

Los datos arrojados por este proceso constituyen una gula estratégica para 

conocer quiénes son nuestros actuales y potenciales clientes, lo que nos 

ayudará a tomar decisiones más certeras y a diseñar un plan de negocio y una 

campaña de mercadeo mucho más focalizada. 

Existen varias razones por las cuales llevamos a cabo un estudio de mercado: 

porque deseamos satisfacer las necesidades del cliente, pero necesitamos 

conocer primero sus preferencias, clase social, educación y ocupación, entre 

otros aspectos. Otra razón puede ser porque deseamos conocer el nivel de 

éxito o fracaso cuando iniciamos un nuevo negocio, entre otras. 

2.1.1 El Mercado 
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REID (2007). El mercado es el conjunto de 1) compradores reales y 

potenciales que tienen una determinada necesidad y/o deseo, dinero para 

satisfacerlo y voluntad para hacerlo, los cuales constituyen la demanda, y 2) 

vendedores que ofrecen un determinado producto para satisfacer las 

necesidades y/o deseos de los compradores mediante procesos de 

intercambio, los cuales constituyen la oferta. Ambos, la oferta y la demanda 

son las principales fuerzas que mueven el mercado. 

2.1.2 Análisis de la oferta y demanda 

THOMPSON (2004). El sistema de economía de mercado, para desarrollar 

sus funciones, descansa en el libre juego de la oferta y la demanda. Vamos 

ahora a centrarnos en el estudio de la oferta y la demanda en un mercado para 

un bien determinado. Supongamos que los planes de cada comprador y cada 

vendedor son totalmente independientes de los de cualquier comprador o 

vendedor. De esta forma nos aseguramos que cada uno de los planes de los 

compradores o vendedores dependa de las propiedades objetivas del mercado 

y no de conjeturas sobre posibles comportamientos. De los demás. Con estas 

características tendremos un mercado perfecto, en el sentido de que hay un 

número muy grande de compradores y vendedores, de forma que cada uno 

realiza transacciones que son pequeñas en relación con el volumen total de 

las transacciones. 

2.1.2.1. Análisis de la situación 

MUNIZ (2008). En principio, realizamos un análisis de la situación, manejando 

toda la información disponible para obtener una panorámica completa de la 

organización acerca de: 
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• La empresa y el sector. Su evolución, productos con los que opera, su 

importancia en el sector, problemas que ha tenido en otros tiempos, soluciones 

que se aportaron, etc. 

• El mercado y los clientes. Análisis sobre la distribución geográfica M 

mercado, variaciones de la venta, tipología de la clientela, etc. 

• Organización comercial. Canales de distribución que se siguen, 

rendimiento M la red de ventas, márgenes con los que se opera, descuentos 

ofrecidos, bonificaciones, etc. 

2.1.2.2 El precio 

AMSTRONG (2009). La expresión de un valor. El valor de un producto 

depende de la imagen que percibe el consumidor. Por ejemplo, un curso de 

idioma intensivo tiene un costo menor que el de un curso común; sin embargo, 

los consumidores perciben cualquier producto "bueno para el aprendizaje" 

como algo de valor superior. El consumidor considera más coherente este mix: 

mayor valor adjudicado al producto en cuestión, mayor precio. (Por tanto), un 

curso más barato (que el común) no sería creíble". 

2.1.2.3  El producto 

BONTA (2009). El producto es un conjunto de atributos que el consumidor 

considera que tiene un determinado bien para satisfacer sus necesidades o 

deseos. Según un fabricante, el producto es un conjunto de elementos físicos 

y químicos engranados de tal manera que le ofrece al usuario posibilidades de 

utilización. El marketing le agregó una segunda dimensión a esa tradicional 

definición fundada en la existencia de una función genérica de la satisfacción 

que proporciona. La primera dimensión de un producto es la que se refiere a 

sus características organolépticas, que se determinan en el proceso 

productivo, a través de controles científicos estandarizados, el productor del 

bien puede valorar esas características fisicoquímicas. La segunda dimensión 
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se basa en criterios subjetivos, tales como imágenes, ideas, hábitos y juicios 

de valor que el consumidor emite sobre los productos. El consumidor identifica 

los productos por su marca. En este proceso de diferenciación, el consumidor 

reconoce las marcas, a las que le asigna una imagen determinada". 

2.1.2.4 El cliente 

KOTI-ER (2008). Cliente es la persona, empresa u organización que adquiere 

o compra de forma voluntaria productos o servicios que necesita o desea para 

sí mismo, para otra persona o para una empresa u organización; por lo cual, 

es el motivo principal por el que se crean, producen, fabrican y comercializan 

productos y servicios. Probablemente, leer acerca de la definición del término 

cliente sea considerado como algo muy básico por la gran mayoría de 

mercadólogos y empresarios. Sin embargo, si tenemos en cuenta que el 

cliente es "aquel" por quién se planifican, implementan y controlan todas las 

actividades de las empresas u organizaciones, llegaremos a la conclusión de 

que no está demás revisar su definición de vez en cuando para no olvidarnos 

«quién realmente es el cliente». 

2.1.2.5 La venta 

ESPEJO (2007). La venta es una función que forma parte del proceso 

sistemático de la mercadotecnia y la definen como toda actividad que genera 

en los clientes el último impulso hacia el intercambio". Ambos autores señalan 

además, que es "en este punto (la venta), donde se hace efectivo el esfuerzo 

de las actividades anteriores (investigación de mercado, decisiones sobre el 

producto y decisiones de precio). Es toda actividad que incluye un proceso 

personal o impersonal mediante el cual, el vendedor 1) identifica las 

necesidades y/o deseos del comprador, 2) genera el impulso hacia el 

intercambio y 3) satisface las necesidades y/o deseos del comprador (con un 

producto, servicio u otro) para lograr el beneficio de ambas partes. 
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2.1.3. Segmentación de mercados 

MCDANIEL (2006). La segmentación de mercado juega un papel clave en la 

estrategia de marketing de casi todas las empresas exitosas. La segmentación 

de mercado representa una poderosa herramienta de marketing lo que es aun 

mas importante casi todo los mercados incluyen grupo de personas o 

compañías con necesidades y preferencias de producto diferentes. 

2.1.3.1. Formas de segmentar un mercado 

MCDANIEL (2006). No existe una sola forma de segmentar un mercado. Se 

deben probar diferentes variables de segmentación, independientes o 

combinadas. 

a. Segmentación pictográfica, Esta categorización se refiere a los diferentes 

modos o actitudes que un individuo o un grupo asumen frente al consumo. 

Puede ocurrir que personas de un mismo segmento demográfico, pueden 

tener perfiles pictográficos distintos. Estos pueden ser: 

Clase social 

Estilo de vida  

Personalidad 

b. Segmentación según el comportamiento.- Los consumidores se dividen en 

grupos basados en su actitud, uso o conocimiento de un producto. 

C. Compras ocasionales, Por ejemplo: Día de la madre o del padre, del 

niño, casamiento, Reyes, fiestas de Navidad, etc. 

 

2.1.3.2. Posicionamiento de mercado 
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MCDANIEL (2006). El posicionamiento significa "el lugar que ocupa un 

producto en la mente de los consumidores en relación con los de la 

competencia". 

La "posición" de un producto o servicio implica encontrar estrategias que den 

las mayores ventajas en los mercados seleccionados. El consumidor siempre 

paga por un valor que percibe. 

Se pueden distinguir dos tipos de acciones para posicionar un producto: 

 

• Por atributos, específicos del producto (precio, calidad, duración, 

 etc.). 

• Por necesidades que satisfacen (alimentación, confort, abrigo, 

prestigio). 

 

2.2 Marketing Multinivel 

CEACERO P. (2011). Es un sistema de distribución y venta directa de 

productos de consumo y servicios por medio de una red de distribuidores 

individuales independientes sin establecimiento que venden a sus clientes 

particulares: familiares, vecinos y amigos. Los distribuidores hacen un 

proselitismo intensivo para convencer y ayudar (auspiciar) a otros para que 

hagan lo mismo: vender en plan particular y convencer y auspiciar a otros que 

se integren en la red. Cada miembro de la red recibe un porcentaje importante 

de su venta al detalle y un rappel o royalty de lo que venden todos los que se 

han incorporado en la red que él ha generado. 

 

2.2.1 Historia del multinivel 
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LOS GRAN MULTINIVEL (2011). La idea del "Multinivel", mercadeo en red, o 

lo que conocemos como MLM (Sus siglas en Inglés) surgió en la década de 

los años '40, cuando la empresa «California Vitamins" (empresa de 

suplementos nutricionales), dirigida por su fundador Carl Rehnborg cambió la 

tradicional venta directa "Puerta a puerta" por la de un innovador esquema de 

comercialización en la que los clientes satisfechos podían convertirse en 

distribuidores; esto lógicamente les permitía obtener ingresos extras 

trabajando unas cuantas horas por día. El Multinivel se originó con una filosofía 

basada en el apoyo a personas emprendedoras y no en acciones falaces, 

como muchos han creído. 

Al trascender el sistema del multinivel los clientes satisfechos podían capturar 

a otros clientes (principalmente su propia familia), convirtiéndose de esta 

manera en distribuidores; estos a su vez conseguían más clientes y así ambos 

ganar una comisión sobre la venta realizada. Con la expansión de este sistema 

de mercadeo la empresa «California Vitamins» obtuvo muchos ingresos y 

cambió su nombre a «Nutrilite» ofreciendo as! a muchas personas la opción 

de convertirse en dueños de sus propios negocios sin tener que invertir en 

grandes y costosas infraestructuras, y ahorrarse la contratación de muchos 

empleados. 

El sistema del "Multinivel" estaba a disposición de cualquier persona que 

tuviera la determinación suficiente para convertirse en dueña de su propio 

negocio, ellos podían ofrecer los productos de Nutrilite a otras personas y 

conformar la red de distribuidores, y así obtener comisión extra para su 

negocio. El concepto básico del multinivel ascendió a tal punto que a finales 

de los años '50, dos socios de negocios (Rich De Vos y Jay Van Andel), 

quienes aprendieron el concepto de multinivel a través de los distribuidores de 

Nutrilite, decidieron crear su propia empresa con el nombre de Amway 

(American Way of Life), ésta contenía un plan de ventas de comercialización 

donde a cualquier persona se le daba la oportunidad de formar su propio 
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negocio al vender productos excepcionales , usando el método de ventas de 

persona a persona, éstos a su vez hacían lo mismo y generaban ingresos. 

Este concepto les permitió a Amway incrementar sus utilidades a más de 

medio millón de dólares en el primer año.; La empresa Amway creció de 

manera que terminó absorbiendo a Nutrilite y actualmente funciona como una 

división nutricional de Amway, en la actualidad Amway es líder mundial en 

venta 'de multinivel con más de tres millones de personas vendiendo en más 

de 50 países alcanzando una venta de 6200 millones de dólares anuales para 

el año 2011. 

2.2.2 El mercadeo, la promoción y distribución 

DIETERERICH, S. (2002). El mercadeo, la promoción y distribución se hace a 

través de formar o crear una red de personas que consumen y/o venden el 

producto y/o servicio en vez de, o en complemento a, publicitario a través de 

radio, televisión, periódicos, vallas publicitarias, entre otros. Se utiliza el 

método de mercadeo llamado "de boca en boca" o de recomendación. 

Una empresa que quiera promocionar o vender sus productos, en vez de 

utilizar un grupo de vendedores utiliza este sistema y además se evita los 

gastos de publicidad antes mencionado. ¿Cómo se distribuye el producto? 

Una persona se "asocia" a esa empresa y se va a encargar de desarrollar una 

red de consumidores. No le van a pagar un sueldo. Va a recibir ganancias que 

vienen dadas por un porcentaje de las ventas y consumo de la red que creo o 

desarrollo. Como se desarrolla la red? Esta persona asocia en su red a una 

cantidad de personas X, estas a su vez asocian otra cantidad de personas en 

SU red, y a su vez estas últimas asociadas asocian otra cantidad de personas 

y así sucesivamente. 

2.2.3 Principios básicos de la venta multinivel 
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SPEZZIA ANGEL. (2004). Cada vez que comercializa su producto a través del  

multinivel o venta directa, no solo vende sino que también comparte 

información con los demás. Tanto si habla personalmente con los demás como 

si llama por teléfono, pone anuncios, entrega folletos o envía cartas, está usted 

vendiendo algo. 

Los cinco pasos básicos de la venta: 

2.2.3.1 Atraer la atención del cliente potencial. 

2. Lograr mantener su interés. 

3. Transmitirle el convencimiento de que es un producto beneficios. 

4. Estimular el deseo del cliente potencial. 

5. Cerrar la venta con éxito. 

Los vendedores también son conscientes y utilizan los grandes motivadores 

para llamar la atención, crear el interés, la convicción y el deseo y para cerrar 

la venta. Estos motivadores han sido diversamente descritos como: 

- Auto conservación, protección o seguridad 

- Comodidad y facilidad 

- Romance, amor y afecto 

- Reconocimiento y orgullo 

- Ganancia o beneficio financiero 

2.2.3.2. Contestar a las objeciones 

SPEZZIA ANGEL. (2004). Inevitablemente, en la venta se encontrará con 

objeciones y necesitará estar preparado para responder. 
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Una de las claves para contestar con efectividad a las objeciones consiste en 

saber cuáles son las que con mayor probabilidad se plantearán, y estar 

preparado por adelantado para contestarlas. 0, si acaba de empezar a 

contactar con la gente, tomar notas a medida que van surgiendo las 

objeciones, para poder pensar en ellas más tarde y desarrollar buenas 

respuestas. De ese modo, estará mejor preparado la próxima vez. 

Una buena forma de contestar a las objeciones es reconocerlas con respeto 

para luego hacer alguna de las cosas siguientes: 

• Darle la vuelta a la objeción para demostrar cómo es, en realidad, una 

ventaja. 

• Pasar por encima de ella para resaltar un beneficio que la supere. 

• Preguntar por qué la persona siente de ese modo (si tiene la impresión de 

que no se trata de una objeción fuertemente sentida, o que está basada en 

hechos incorrectos que usted pueda corregir). 

También necesita responder con calma y confianza, sin ponerse nervioso y 

dejarse aturdir. Estar bien preparado le ayudará a conseguirlo. 

Normalmente las objeciones más comunes se agrupan en alguna de estas 

categorías: 

Preocupaciones por la venta. 

Preocupaciones por no disponer de tiempo suficiente. 

Preocupaciones en cuanto a la legitimidad de su empresa o por el MLM o red 

de marketing como método de venta. 

Preocupaciones por la inversión requerida. 

Preocupaciones por el uso o la comercialización del producto. 
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Preocupaciones por alcanzar el éxito. 

Preocupaciones sobre conflictos relacionados con otros compromisos de 

marketing. 

Sentimientos generales de incertidumbre. 

2.2.4 Ventajas que tiene para una empresa 

En este sistema la empresa siempre gana porque: 

1.- Esta es una estrategia que permite movilizar una gigantesca fuerza de 

ventas. 

2.- No se requieren contratos formales. 

3.- Se enfoca en canalizar la energía en la promoción persona a persona de 

los productos de la empresa, a través de los puntos de bonificación por 

asociación, consumo y por otro lado están los porcentajes. 

 

4.- Se pueden vender también los productos a precios ligeramente superiores 

pero accesibles a gente externa a la red. 

 

5.- Las empresas que aplican este tipo de ventas lo hacen sin altos gastos de 

distribución, publicidad, promoción, estantería y espacios en los almacenes y 

tiendas minoristas, los logros en el aumento de las ventas, se obtiene de la 

suma de esfuerzos de la gran masa de promocionadores. 

 

6.- Los promocionadores no tienen un ingreso fijo, éste depende de las ventas 

que la red que han construido debajo de ellos logre. 
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7.- Las ventas multinivel es un sistema que está hecho por los mismos 

consumidores y que el afán de reconocimiento y de ganancias los hace auto 

perfeccionarse sin que la empresa tenga que invertir demasiado en ello. 

 

8.- Abre áreas de oportunidad sumamente interesantes al llegar hasta el 

público consumidor y explicarles detalladamente los usos y beneficios M 

producto. 

2.2.5 Análisis FODA 

BENAVENTE (2008). Es una herramienta que sirve para analizar la situación 

competitiva de una organización, e incluso de una nación. Su principal función 

es detectar las relaciones entre las variables más importantes para así diseñar 

estrategias adecuadas, sobre la base del análisis del ambiente interno y 

externo que es inherente a cada organización. 
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III METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN 

 

3.1 Localización y Duración de la Investigación 

La investigación para el Centro de Estudios de Idiomas "Help 75 Interactive", 

se lo realizó en el cantón Quevedo, cuya posición astronómica es de 1 grado 

dos minutos treinta segundos de latitud sur y de 79 grados 28 minutos 30 

segundos de longitud oeste, ubicado en el centro de la región a 74 metros de 

altura sobre el nivel del mar con una altitud media de 74 msnm. Quevedo es 

una metrópoli pujante, económica y comercial y además, es el sitio apropiado 

para la realización del proyecto cuya duración es de 6 meses. 

 

3.2 Materiales y Equipos 

Son los que se utilizaron a continuación: 

Equipos humanos Cantidad 
 

Asesor 
Investigador 
 

1 
1 

Equipo de oficina Cantidad 
 

Computadora 

Impresora Multifuncional 

USB 

Cámara filmadora 

CD 

Carpetas 

Agenda 

Lápiz 

 

1 

1 

1 

1 

8 

8 

3 

2 
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Bolígrafos 

Libros 

Revistas 

2 

5 

2 

 
Otros materiales de oficina 

 
Cantidad 

Resmas 

Marcadores 

Cartuchos 

Internet (horas) 

Tarjeta Prepago Celular 

5  

3 

2 

80 

10 

 

3.3 Tipos de Investigación 

3.3.1 De campo 

Este tipo de investigación se apoyó en informaciones que provinieron entre 

otras, de entrevistas y encuestas. Consultamos primero las fuentes directas, a 

fin de evitar una duplicidad de trabajos. 

 

3.3.2 Descriptiva 

Se trabajó sobre realidades de hecho y su característica fundamental fue la de 

presentar una interpretación correcta sobre la realidad de la empresa del 

Centro de Estudios de Idiomas "Help 75 Interactive". Ésta incluyó los 

siguientes tipos de estudios: Encuestas, Casos, Exploratorios, Causales, De 

Desarrollo, Predictivos, De Conjuntos, De Correlación. 
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3.4 Métodos 

3.4.1 Estadístico 

Se realizó la clasificación, organización y tabulación de los datos receptados 

de los clientes potenciales que deseen aprender algún idioma y de personas 

que trabajan y viven por la zona aledaña del centro de estudios de idiomas. La 

clasificación incluyó el tratamiento de los datos considerados anómalos que 

pudieran en un momento dado, falsear un análisis de los indicadores 

estadísticos. La tabulación implicó el resumen de los datos en tablas y gráficos 

estadísticos. 

 

3.4.2 Deductivo 

Se utilizó para obtener datos de interés acerca de las estadísticas e 

informaciones en la realización de la investigación. 

 

3.4.3 Analítico 

Se lo empleó para analizar e interpretar cada uno de los pasos y su 

cumplimiento de los datos recopilados en esta investigación del plan ventas 

multinivel. 

 

3.5. Fuentes 

3.5.1 Primarias 

Los datos primarios se los obtuvo, mediante la entrevista a diferentes 

personas, moradores a los alrededores de la zona de estudio y la encuesta a 

base del un cuestionado elaborado, dirigido a clientes potenciales, de la ciudad 
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de Quevedo del Centro de Estudios de Idiomas "Help 75 Interactive", para 

recopilar la información que se necesita. 

 

3.5.2 Secundarias 

Los datos secundarios se los obtuvo a través de revistas, folletos, televisión, 

Internet, estadísticas del Ministerio de Educación, etc. 

 

3.6. Técnicas e Instrumentos de Evaluación 

3.6.1 La encuesta 

Con la encuesta se tuvo como resultado una observación no directa de la 

necesidad establecida, esto es, como aumentar las ventas en el Centro de 

Estudios de Idiomas "Help 75 Interactive", a través del multinivel lo cual, me 

proporcionó los datos estadísticos necesarios para establecer la realización 

del proyecto. 

 

3.6.2 La observación 

Esta técnica permitió observar de cerca a los clientes potenciales y ha obtener 

información relevante de los mismos para el análisis del problema en estudio. 

3.7 Población y Muestra. 

3.7.1. Población 

El cantón Quevedo en donde se encuentra el Centro de Estudios de Idiomas 

"Help 75 Interactive" ha tenido un gran crecimiento comercial en los últimos 

años con una población aproximada de 173.575 habitantes. Para trabajar en 
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la presente investigación se escogió la población económicamente activa de 

Quevedo, que es de 68.367 habitantes (INEC). 

 

3.7.2 Muestra 

Con una población de 68.367 personas económicamente activa con el error 

admisible es el 5% y con un nivel de confianza del 95 %. 

Fórmula para calcular el tamaño de muestra en la zona aledaña al Centro de 

Estudios de Idiomas "Help 75 Interactive": 

N= Tamaño necesario de la muestra. 

Datos. 

z =  Nivel de confianza  (95%) 

N = Población (68.367) 

P= Probabilidad  que el evento ocurra (50%) 

Q = Probabilidad  que el evento no ocurra (50%) 

E = Error máximo admisible± (5%) 

n= Tamaño de muestra     ? 

 

PQZNe

NPQZ
n

.)1(

..
22

2

+−
=

 

25.0.2)168367(05.0

68367.25.0.96,1
22

2

+−
=n  
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25.0.4)68366(0025.0

68367.25.084,3

+
=n

 

1171

68367

+
=n  

172

68367
=n

 

n = 397 Es el tamaño de la muestra. 

 

3.8 Procedimiento Metodológico 

El proceso metodológico que se siguió en esta investigación se desarrollo en 

fases, dentro de las cuales se realizaron diversas actividades y 

procedimientos, que se detallan a continuación: 

Se realizó un estudio del interés de los potenciales clientes que deseen 

aprender algún idioma, a través de la encuesta que se efectuó a los moradores 

del lugar, con un cuestionario que tuvo una preparación muy cuidadosa de sus 

preguntas para poder lograr los resultados adecuados y cumplir los objetivos 

propuestos. También se realizó un análisis de las causas por las que los 

clientes potenciales no acuden a inscribirse en el Centro de Estudios de 

Idiomas "Help 75 Interactive", con el fin de conocer estrategias para determinar 

las acciones que permitan captar clientes interesados en la venta multinivel. 

Con los datos cuantitativos de la encuesta realizada en las principales calles 

del sector, se pudo determinar en qué forma se podrá captar el interés de las 

personas para que se integren como socios en venta multinivel de la empresa 

del Centro de Estudios de Idiomas "Help 75 Interactive".  
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Con el desarrollo de esta investigación, a través del FODA, se pudo determinar 

las posibles falencias que tiene actualmente el Centro de Estudios de Idiomas 

"Help 75 Interactive", también se conoció el interés de los potenciales clientes 

sobre la venta multinivel, permitiéndonos realizar debidamente las 

conclusiones y recomendaciones que amerite la realización de la propuesta 

que se presenta a continuación de esta investigación. Las encuestas se 

aplicaron a las personas con edad desde los 15 años para convertirse en socio 

vendedor multinivel y a la vez aprender un nuevo idioma. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

IV RESULTADOS 
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4.1 Encuesta dirigida a la población económicamente activa que habita 

alrededor del Centro de Enseñanza de Idiomas "Help 75 Interactive'. 

4.1 .1. Actividad a qué se dedica actualmente 

Cuadro 1. Encuesta para conocer la actividad a la que se dedica actualmente. 

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Empleado privado 95 24% 
Empleado público 87 22% 
Empresario 22 6% 
Microempresario 86 21% 
Trabajo eventual 107 27% 

TOTAL 397 100% 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: El autor 

 

Notamos que el 27% se dedica al trabajo eventual, el 24% son empleados 

públicos, el 22% son microempresarios, el 21% son empleados privados, y el 

otro 6% son empresarios. Establecemos que un alto porcentaje realizan 

empleos eventuales casi a la par con los que son empleados públicos. 

 

4.1.2. Horas que dedica al trabajo diario. 

24%

22%
6%21%

27%

ACTIVIDAD A LA QUE SE DEDICA 
ACTUALMENTE

Empleado privado

Empleado público

Empresario

Microempresario

Trabajo eventual
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Cuadro 2. Encuesta para conocer cuántas horas dedica al trabajo diario. 

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Cuatro horas 23 6% 

Seis horas 41 10% 

Ocho horas 198 50% 

Diez horas 43 11% 

Doce horas 92 23% 

TOTAL 397 100% 

Fuente: Encuesta 

Elaborado por: El autor 

 

 

 

Según esta encuesta, el 50% dedica al trabajo ocho horas, el 23% dedica doce 

horas, el 23% dedica diez horas, el otro 10% en cambio dedica seis horas y el 

otro 6% sólo dedica cuatro horas. Aquí establecemos que un alto porcentaje 

dedican ocho horas diarias a su trabajo. 

 

4.1.3. Ha estudiado un segundo idioma. 

6% 10%

50%11%

23%

HORAS DEDICADAS AL TRABAJO DIARIO

Cuatro horas

Seis horas

Ocho horas

Diez horas

Doce horas
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Cuadro 3. Encuesta para conocer si ha estudiado un segundo idioma. 

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 65 16% 

NO 332 84% 

TOTAL 397 100% 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: El autor 

 

 

 

Según esta encuesta, el 84% no ha estudiado un segundo idioma, mientras 

que el 16% restante de los encuestados, indicó que si lo ha estudiado. Aquí 

establecemos que casi la totalidad del porcentaje no ha estudiado un segundo 

idioma. 

 

 

4.1.4. Si le gustaría aprender un segundo idioma. 

16%

84%

SI HA ESTUDIADO O NO UN SEGUNDO 
IDIOMA

SI

NO
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Cuadro 4. Encuesta para conocer si le gustaría aprender un segundo idioma. 

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 350 88% 

NO 47 12% 

TOTAL 397 100% 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: El autor 
 

 

 

Según esta encuesta, el 88% que representa casi la totalidad de los 

encuestados, indicó que si le gustaría estudiar un segundo idioma, mientras 

que el 12% restante de los encuestados, indicó que no. Aquí establecemos 

que casi la totalidad del porcentaje si le gustaría aprender un segundo idioma. 

 

 

 

 

4.1.5. Idioma que le gustaría aprender. 

Cuadro 5. Encuesta para conocer el idioma que le gustaría aprender. 

88%

12%

LE GUSTARÍA APRENDER UN SEGUNDO 
IDIOMA

SI

NO
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CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Inglés 251 63% 

Francés 30 7% 

Italiano 47 13% 

Portugués 40 10% 

Mandarín 29 7% 

TOTAL 397 100% 

Fuente: Encuesta 

Elaborado por: El autor 

 

 

Según esta encuesta, el 63% le gustaría aprender inglés, el 13% le gustaría 

aprender italiano, el 10 % indicó que le gustaría portugués, el otro 7% en 

cambio le gustaría francés y el otro 7% restante el mandarín. Aquí 

establecemos que un alto porcentaje preferirían aprender el inglés. 

 

 

 

 

4.1.6. Instituciones que conoce como centros de enseñanza de idiomas. 

63%

7%

13%

10%
7%

PARA CONOCER EL IDIOMA QUE LE 
GUSTARÍA APRENDER

Inglés

Francés

Italiano

Portugués
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Cuadro 6. Encuesta para conocer, si así mismo conoce algún centro de 

enseñanza de idiomas. 

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE 

COPEI 8 2% 

GLOBAL VOICE 3 1% 

UTEQ 57 14% 

UTB 69 17% 

No conoce  260 65% 

TOTAL 397 100% 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: El autor 
 

 

 

 

Según esta encuesta, el 65% no conoce ningún centro de enseñanza de 

idiomas, el 17% conoce que se imparte idiomas en la UTB, el 14% que se 

imparte en la UTQ, el otro 2% conoce COPEI y el otro 1% restante que conoce 

GLOBAL VOICE. Aquí establecemos que un alto porcentaje no conoce ningún 

centro de enseñanza de idiomas. 

4.1.7. Importancia que merece el estudio de otro idioma. 

2% 1% 14%

17%

65%

SI CONOCE ALGÚN CENTRO DE ENSEÑANZA 
DE IDIOMAS.

COPEI

GLOBAL VOICE

UTEQ

UTB

No conoce
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Cuadro 7. Encuesta para conocer, la importancia que merece el estudio de 

otro idioma. 

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Imprescindible 226 57% 

Muy necesario 56 14% 

Necesario 63 16% 

Poco necesario 27 7% 

No es necesario 25 6% 

TOTAL 397 100% 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: El autor 

 

 

Según esta encuesta, el 57% indicó que es imprescindible, el 14% conoce que 

es necesario, el 16% que es muy necesario, el otro 7% que es poco necesario 

y el otro 6% restante que no es necesario. Aquí establecemos que un alto 

porcentaje manifestó que es imprescindible estudiar algún idioma. 

 

57%
14%

16%

7% 6%

IMPORTANCIA QUE MERECE EL ESTUDIO 
DE OTRO IDIOMA

Imprescindible

Muy necesario

Necesario

Poco necesario

No es necesario
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4.1.8  Si le gustaría participar en alguna actividad extra que lo permita 

financiarse los estudios de un segundo idioma. 

Cuadro 8. Encuesta para conocer si le gustaría participar en alguna actividad 
extra que le permita financiarse los estudios de un segundo idioma. 

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 333 84% 

NO 64 16% 

TOTAL 397 100% 

Fuente: Encuesta 

Elaborado por: El autor 

 

 

Según esta encuesta, el 84% indicó que sí le gustaría participar en alguna 

actividad extra que le permita financiarse los estudios de un segundo idioma, 

mientras que el 16% restante de los encuestados, manifestó que no le 

gustaría. Aquí establecemos que a un alto porcentaje sí le gustaría participar 

en alguna actividad extra que le permita financiarse los estudios de un 

segundo idioma. 

 

 

84%

16%

SI LE GUSTARÍA PARTICIPAR EN ALGUNA 
ACTIVIDAD EXTRA QUE LE PERMITA 

FINANCIARSE LOS ESTUDIOS DE UN …

SI

NO
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4.1.9. Si conoce lo que es un sistema de venta multinivel o ventas en 

pirámide. 

Cuadro 9. Encuesta para conocer si sabe lo que es un sistema de venta 

multinivel o ventas en pirámide. 

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE 

SI 32 8% 

NO 365 92% 

TOTAL 397 100% 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: El autor 

 

 

Según esta encuesta, el 92% indicó que no conoce lo que es un sistema de 

venta multinivel o ventas en pirámide, mientras que el 8% restante de los 

encuestados, manifestó que si lo conoce. Aquí establecemos que la gran 

mayoría no conoce lo que es un sistema de venta multinivel o ventas en 

pirámide. 

 

8%

92%

PARA CONOCER SI SABE LO QUE ES UN 
SISTEMA DE VENTA MULTINIVEL O VENTAS 

EN PIRÁMIDE

SI

NO
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4.1.10  El tipo de incentivo que lo gustaría recibir por recomendar a sus 
amigos a inscribirse en un sistema de venta multinivel. 

 
Cuadro 10. Encuesta para conocer el tipo de incentivo que le gustaría recibir 
por recomendar a sus amigos a inscribirse en un sistema de venta multinivel. 

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE 

Dinero en efectivo 298 75% 

Viajes 52 13% 

Cupones descuento 6 2% 

Capacitación 41 10% 

TOTAL 397 100% 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: El auto

 

 

 

Según esta encuesta, el 75% indicó que le gustaría dinero en efectivo, el 13% 

que le gustaría viajes, el 10 % manifestó que le gustaría capacitación y el 2% 

restante que le gustaría recibir cupones de descuento. Aquí establecemos que 

a la gran mayoría le gustaría recibir dinero en efectivo. 

 

75%

13%
2% 10%

PARA CONOCER EL TIPO DE INCENTIVO QUE 
LE GUSTARÍA RECIBIR POR RECOMENDAR A 
SUS AMIGOS A INSCRIBIRSE EN UN SISTEMA 

DE VENTA MULTINIVEL.

Dinero en efectivo

Viajes

Cupones descuento

Capacitación
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4.2 Análisis del Centro de Enseñanza de Idiomas "Help 75 Interactivo% 

Fortalezas 

Estar ubicado en un lugar estratégico ya que se encuentra en la parte céntrica 

del cantón.  

Es conocido por los habitantes de la ciudad desde algunos años  

Los cursos que ofrece el Centro de Enseñanza de Idiomas "Help 75 

Interactive", cuenta con toda la garantía de calidad.  

Cómodos precios.  

Contamos con capacidad para grupos grandes. 

 

Oportunidades 

Mercado en crecimiento.  

Necesidad de aprender un idioma.  

Créditos cómodos para adquisición de los cursos. 

Oportunidad de que el interesado gane mediante el sistema de multinivel. 

 

Debilidades 

Muy poca Promoción y Publicidad.  

Baja cobertura de ventas. 

 

Amenazas 

Economía cambiante del País.  

Incremento de la competencia.  

Poco interés de aprender un idioma diferente.  

Menos porcentaje de matriculados. 
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V DISCUSION 

También se pudo establecer que el 30% se dedica al trabajo eventual, 

demostrando de esta manera que existe un sector de la población que puede 

aprovechar obteniendo otro tipo de trabajo como el multinivel de ventas y 

mejorar su condición económica o de conocimientos. As! lo certifica MUNIZ 

(2008), cuando expresa que con estas características se puede obtener un 

mercado perfecto, ya que al principio, realizamos un análisis de la situación, 

manejando toda la información disponible para obtener una panorámica 

completa de la organización acerca de la empresa y el sector, el mercado y 

los clientes y la organización comercial. 

Se demuestra mediante esta encuesta que un alto porcentaje (44%) labora las 

ocho horas al día, esta situación se presenta favorable a la empresa, ya que 

primeramente después de realizar un estudio de mercado, se establece que 

existe una demanda potencia¡, si se la aprovecha. Por esta razón, tomamos 

en cuenta lo que indica PRADO B. (2011) que el estudio de un mercado, es 

un proceso que refleja las necesidades, tendencias y perfil del mismo; así 

como la opinión, conducta y hábitos del consumidor, lo que nos manifiesta que 

en cada investigación de mercado nos arrojará diferentes resultados, 

dependiendo de las características y variables que queramos estudiar. 

Después de realizar la encuesta a clientes potenciales, determinamos que casi 

la totalidad (94%) no ha estudiado ningún idioma, lo que para nosotros se 

presenta como una gran demanda y aplicamos lo que nos manifiesta 

THOMPSON (2004) al centrarnos en el estudio de la oferta y la demanda en 

un mercado para un bien determinado. Con estas características tendremos 

un mercado perfecto, en el sentido de que hay un número muy grande de 

compradores y vendedores potenciales, de forma que cada uno aprenderá un 

nuevo idioma a la vez que aumentará el volumen total de las transacciones. 
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Casi la totalidad de los encuestados (99 %) al manifestar que sí te gustaría 

aprender un segundo idioma, automáticamente se transforma en nuestro 

futuro cliente, el cual como lo dijo KOTIER (2008), es el motivo principal por el 

que se crean, producen, fabrican y comercializan productos y servicios. Por 

esta razón tenemos en cuenta que el cliente es aquel'' por quién se planifican, 

implementan y controlan todas las actividades de nuestra empresa, llegando 

a la conclusión de que no debemos olvidarnos de que el cliente es la razón de 

nuestro ser como empresa. 

Según la encuesta realizada, el 71 % te gustaría aprender inglés, el 13% le 

gustaría aprender italiano, el 11 % indicó que le gustaría portugués, el otro 2% 

en cambio le gustaría francés y el otro 2% restante el mandarín. El idioma 

inglés se posiciona como el principal producto en la mente de los potenciales 

clientes de la empresa. MCDANIEL (2006) manifiesta que la «posición» de un 

producto o servicio implica encontrar estrategias que den las mayores ventajas 

en los mercados seleccionados. El consumidor siempre paga por un valor que 

percibe. Para esto, se pueden distinguir ciertos tipos de acciones para 

posicionar un producto: Por atributos específicos del producto (precio, calidad, 

duración, etc.); por necesidades que satisfacen (alimentación, confort, abrigo, 

prestigio). 

Al final de la encuesta, notamos que también casi la totalidad de los 

encuestados (91%), no conoce lo que es un sistema de venta multinivel o 

ventas en pirámide, as! mismo, una gran cantidad de ellos, manifestaron (72%) 

que les le gustaría dinero en efectivo, que le gustaría viajes (15%), 

capacitación (11 %) y cupones de descuento (2%), dando a entender lo que 

especifica CEACERO P. (2011) cuando explica que el sistema de venta 

multinivel o venta en pirámide, es un sistema de distribución y venta directa de 

productos de consumo y servicios por medio de una red de distribuidores 

individuales independientes sin establecimiento que venden a sus clientes 

particulares: familiares, vecinos y amigos. Los distribuidores hacen un 
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proselitismo intensivo para convencer y ayudar (auspiciar) a otros para que 

hagan lo mismo: vender en plan particular y convencer y auspiciar a otros que 

se integren en la red. Cada miembro de la red recibe un porcentaje importante 

de su venta al detalle y un rappel o royalty de lo que venden todos los que se 

han incorporado en la red que él ha generado. 

 

De esta manera confirmamos la hipótesis que dice "La implementación del 

sistema de ventas multinivel en el Centro de Enseñanza de Idiomas "Help 75 

Interactive" de la ciudad de Quevedo, incide favorablemente en la 

incorporación de un mayor número de estudiantes", esto lo sustentamos en 

los resultados de la pregunta que asegura que al 82 % de los encuestados si 

le gustaría participar en alguna actividad extra que le permita financiarse los 

estudios de un segundo idioma. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

VI CONCLUSIONES 
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Luego que analizamos los resultados obtenidos y a los objetivos planteados 

en la investigación obtuvimos las siguientes conclusiones: 

El 27% se dedica al trabajo eventual, el 24% son empleados públicos, el 22% 

son microempresarios, el 21% son empleados privados, y el otro 6% son 

empresarios. Establecemos que un alto porcentaje realizan empleos 

eventuales casi a la par con los que son empleados públicos. 

 

El 50% dedica al trabajo ocho horas, el 23% dedica doce horas, el 23% dedica 

diez horas, el otro 10% en cambio dedica seis horas y el otro 6% sólo dedica 

cuatro horas. Aquí establecemos que un alto porcentaje dedican ocho horas 

diarias a su trabajo. 

 

El 84% no ha estudiado un segundo idioma, mientras que el 16% restante de 

los encuestados, indicó que si lo ha estudiado. Aquí establecemos que casi la 

totalidad del porcentaje no ha estudiado un segundo idioma. 

 

El 88% que representa casi la totalidad de los encuestados, indicó que si le 

gustaría estudiar un segundo idioma, mientras que el 12% restante de los 

encuestados, indicó que no. Aquí establecemos que casi la totalidad del 

porcentaje si le gustaría aprender un segundo idioma. 

 

Según esta encuesta, el 63% le gustaría aprender inglés, el 13% le gustaría 

aprender italiano, el 10 % indicó que le gustaría portugués, el otro 7% en 

cambio le gustaría francés y el otro 7% restante el mandarín. Aquí 

establecemos que un alto porcentaje preferirían aprender el inglés. 
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El 65% no conoce ningún centro de enseñanza de idiomas, el 17% conoce que 

se imparte idiomas en la UTB, el 14% que se imparte en la UTQ, el otro 2% 

conoce COPEI y el otro 1% restante que conoce GLOBAL VOICE. Aquí 

establecemos que un alto porcentaje no conoce ningún centro de enseñanza 

de idiomas. 

 

El 57% indicó que es imprescindible, el 14% conoce que es necesario, el 16% 

que es muy necesario, el otro 7% que es poco necesario y el otro 6% restante 

que no es necesario. Aquí establecemos que un alto porcentaje manifestó que 

es imprescindible estudiar algún idioma. 

 

El 84% indicó que sí le gustaría participar en alguna actividad extra que le 

permita financiarse los estudios de un segundo idioma, mientras que el 16% 

restante de los encuestados, manifestó que no le gustaría. Aquí establecemos 

que a un alto porcentaje sí le gustaría participar en alguna actividad extra que 

le permita financiarse los estudios de un segundo idioma. 

 

El 92% indicó que no conoce lo que es un sistema de venta multinivel o ventas 

en pirámide, mientras que el 8% restante de los encuestados, manifestó que 

si lo conoce. Aquí establecemos que la gran mayoría no conoce lo que es un 

sistema de venta multinivel o ventas en pirámide. 

 

El 75% indicó que le gustaría dinero en efectivo, el 13% que le gustaría viajes, 

el 10 % manifestó que le gustaría capacitación y el 2% restante que le gustaría 
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recibir cupones de descuento. Aquí establecemos que a la gran mayoría le 

gustaría recibir dinero en efectivo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

VII RECOMENDACIONES 
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• Incentivar a dedicar otro tiempo a aprender un idioma diferente y a la vez 

sacar provecho del mismo. 

• Dar a conocer al público que aprovechando sus horas libres, puede obtener 

ganancias mediante otro ingreso, como un trabajo de venta multinivel. 

• Ofrecer la oportunidad de aprender un segundo idioma. 

• Dar oportunidad de estudiar un segundo idioma, desarrollando estrategias 

para captar la casi totalidad de clientes potenciales. 

• Dar clases de inglés, ya que es el idioma que más quieren aprender y as! 

mismo, que profesores especializados enseñen otros, como por ejemplo, 

italiano, portugués, francés y mandarín. 

• Dar a conocer el Centro de Estudios de Idiomas "Help 75 Interactive", como 

única oportunidad de aprender un segundo idioma y aprovechar la oferta de 

ventas multinivel. 

• Convencer a los clientes potenciales, la importancia de aprender un segundo 

idioma. 

• Ofrecer a los potenciales clientes interesados a participar en alguna actividad 

extra que les permita financiarse los estudios de un segundo idioma. 

• Ofrecer la oportunidad de ganar dinero en efectivo mediante el sistema 

multinivel, ganar viajes, recibir capacitación o recibir cupones de descuento. 

 

 

 

CAPITULO  VIII 
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PROPUESTA 

 

8.1  TITULO 

Aplicación del sistema de multinivel en las matrículas e inscripciones para la 

captación de clientes potenciales para el Centro de Estudios de Idiomas "Help 

75 Interactive". 

 

8.2  PRESENTACIÓN 

La empresa comenzó la actividad en 2005, desde entonces hasta ahora ha 

desarrollado una metodología propia, un sistema de formación continuo del 

personal, que junto a una buena planificación y control  ha permitido obtener 

unos resultados sobresalientes, como lo demuestra los diferentes egresados 

del Centro con los cursos vacacionales junto al Departamento de Cultura del 

Ilustre Municipio de Quevedo, luego de haber concertado un convenio de 

cooperación para el desarrollo de las clases que se efectuaron en el auditorio 

de la Biblioteca Municipal ubicada en el primer piso del Mercado #3 . Acuerdo 

que después se ha mantenido en forma permanente debido al éxito y los 

resultados obtenidos. 

 
Luego de un año de actividad es en la Biblioteca Municipal H.E.L.P. 75 

INTERACTIVE, continuó desarrollando su programa de enseñanza del idioma 

Inglés, adecuando un local amplio , confortable y -con todos los Implementos 

necesarios para una enseñanza sencilla y eficaz, donde se encuentra 
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laborando actualmente en el edificio Mosquera ubicada en la calle 7 de 

Octubre entro 11va. y 12va. Tercer Piso Alto. 

Un idioma no se aprende, se adquiere, en base a lo cual el Centro de 

Enseñanza de Idiomas "Help 75 Interactive" ha desarrollado su propio 

método, con el que se desarrollan todas las destrezas de forma equilibrada 

siendo válido para cualquier tipo de estudiante, niños, adolescentes o adultos. 
 

Misión, Visión  

Misión 

El Centro de Enseñanza de Idiomas "Help 75 Interactive"  tiene como misión 

la promoción de los idiomas extranjeros en la ciudad de Quevedo a través de 

una Metodología Secuencial, coherente y práctica que contribuye a una mejor 

formación académica, técnica, laboral y cultural en los estudiantes. 

Visión 

Formar y desarrollar estudiantes con grandes habilidades, capaces de 

competir en un mundo moderno donde la sociedad y los mercados 

competitivos exigen una formación universal, logrando así un aporte 

significativo que impulsará el desarrollo de la educación y la cultura de nuestra 

nación, siendo estos un ejemplo de la juventud creciente con un espíritu de 

positivismo y autovaloración teniendo siempre por ideales: El éxito, la 

perfección y la victoria en todo lo que hagan. 

 

El Centro de Enseñanza de Idiomas "Help 75 Interactive"  impulsará y motivará 

la enseñanza-aprendizaje de los idiomas extranjeros a través de procesos de 



63 
 

calidad y en una búsqueda constante de una comunidad con un entorno 

bilingüe. 

8.3.3 Objetivos 

a) General 

Desarrollar el plan estratégico para fomentar programas de ingles  que 

permitan conducir al  mismo de  una  manera espontánea y natural, usando 

las cuatro habilidades esenciales para comunicarse en el idioma universal (el 

inglés) como son hablar, escribir, leer y pensar. Abriendo puertas ante un 

mundo globalizado y lleno de oportunidades. 

b) Específicos 

• Ayudar a fortalecer la enseñanza de inglés como una herramienta 

comunicacional, sentando bases sólidas en nuestros estudiantes y se 

abran puertas a las múltiples oportunidades que el dominio del inglés 

como idioma puede proporcionarles. 

 

• Enseñar de una manera fácil, dinámica e interactiva utilizando 

metodologías innovadoras que permitan el desarrollo de las destrezas 

comunicacionales del estudiante de manera rápida e integral. 

 

 

• Desarrollar convenios culturales con otras Instituciones con el fin de 

competir y de demostrar nuestras fortalezas. 

 

• Innovar los procesos de enseñanza mediante la Implementación de los 

diversos recursos tecnológicos a nuestras metodologías logrando así 

ser mucho más competitivos y eficaces en nuestra consecución de 

resultados para el aprendizaje de Idiomas. 
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8.4  Metodología 

El programa se desarrolla de una manera participativa y práctica. El estudiante 

escucha, habla, lee y escribe sobre realidades naturales, sociales y vivenciales 

significativas para él; escucha constantemente voces nativas que lo 

familiarizan con la fonética y la pronunciación. 

 

El carácter práctico del programa permite al estudiante dialogar y expresarse 

continuamente sobre los contenidos que estudia en cada nivel. Todos los 

niveles tienen un enfoque conversacional sometido a inmersión. 

 

8.4.1 El multinivel 

Básicamente el multinivel es una forma de distribuir productos de una 

compañía creando una red de personas que consumen y distribuyen. Es decir, 

tener los clientes y los propios distribuidores. Los distribuidores que se recluten 

o refieran para la compañía, forman parte de su equipo de trabajo y gana un 

porcentaje de todo el volumen de productos distribuidos. 

Distribuir un producto es satisfacer la necesidad de alguien con un producto (o 

servicio, puede ser cualquiera de los dos)  

Así es el marketing. Se encarga de que la gente sepa que ofrece y la gente 

interesada le compra su producto. Entonces no acose a todo el mundo con su 

producto o con su oportunidad de negocio cuando esté en multinivel. Más bien 

soluciona los problemas de la gente interesada, de su mercado. De eso se 

trata el multinivel. Tener un negocio, un mercado, aplicar marketing 

profesional, y obtener clientes y socios satisfechos. 
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El multinivel en “HELP 75 Interactive” 

La estrategia de multinivel que se presenta como propuesta al Centro de 

enseñanza Idiomas "Help 75 Interactive", es una oportunidad para aquellas 

personas que desean aprender un idioma, pagando poco o nada de las 

pensiones que cobra el Centro de Idiomas. 

Esta estrategia de multinivel, se basa en la captación de clientes por parte de 

la persona interesada, en este caso, otro estudiante. El desarrollo de esta 

estrategia es el siguiente: 

Cuando un estudiante al matricularse (la matrícula tiene un valor de $ 50 

dólares), lleva a otra persona, gana como compensación el 25% de descuento. 

Si esta segunda persona, lleva a otra, ella también gana el 25%  de descuento. 

En cambio la primera,  empieza a ganar $ 5,oo por cada “enganchada” al 

multinivel.  

En el siguiente grabado se registra lo dicho anteriormente: 
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 25% DE DESCUENTO COMISION $ 5, oo 

Propuesta de multinivel al Centro de 

enseñanza Idiomas "Help 75 

Interactive" 
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o 25% 
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Imagen 1.   Estrategia multinivel 

SISTEMA 

MULTINIVEL 

Ganancia 

$ 5, oo 

Ganancia 

$ 5, oo 

Ganancia 

$ 5, oo 

Ganancia 

$ 5, oo 

Ganancia 

$ 5, oo 

Ganancia 

$ 5, oo 



68 
 

8.5   Marketing Mix 

El marketing Mix son las herramientas que utiliza la empresa para implantar 

las estrategias de Marketing y alcanzar los objetivos establecidos. 

8.5.1  Las 4 P de la mercadotecnia 

La mercadotecnia está formada por 4 piezas principales, llamadas las 4 P de 

la mercadotecnia: Producto, Precio, Plaza, Promoción 

 

      Imagen 2. Las 4 Ps del marketing 

 
I.    Producto 

 

Es cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organización o institución que 

se ofrezca en un mercado para su adquisición, uso o consumo y que satisfaga 

una necesidad. 
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La política de producto incluye el estudio de 4 elementos fundamentales: 

i.    La cartera de productos 

ii.    La diferenciación de productos 

iii.    La marca 

iv.    La presentación 

En este caso tenemos: 

 

i) La cartera de productos 

Cursos y Niveles 
 
El Centro de Enseñanza de Idiomas "Help 75 Interactive" ofrece apoyo a 

los programas académicos de pregrado y posgrado, brindando también a 

la comunidad programas prácticos y secuenciados por niveles 

especializados los cuales integran las cuatro habilidades lingüísticas 

(hablar, escribir, leer y pensar) enfatizando la competencia comunicativa 

oral. 

Cuenta con un excelente grupo de profesionales en la enseñanza de 

idiomas extranjeros, lo  cual nos permite brindar un servicio de alta calidad. 

 

Los programas están orientados por El Marco de Referencia para Lenguas 

por competencias del conocimiento. 
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ii)   Descripción de Niveles y Competencias. (Entre otras) 

Nivel A1 (Básico). 

 

Competencias:  

Imagen 3 

Capacidad muy básica y limitada 

para comunicarse e intercambiar 

información de forma muy 

sencilla. Comprende y utiliza 

frases sencillas. Pide y da 

información básica habitual. Se 

relaciona en forma elemental con 

otras personas. Escribe frases y 

oraciones sencillas y aisladas. Comprende indicaciones breves y 

sencillas. Lee y comprende textos y frases muy sencillas. Plantea y 

responde preguntas en un nivel elemental. Se desenvuelve bien con 

números, cantidades, precios y horarios. Realiza afirmaciones sencillas. 

Tiene un repertorio muy básico de expresiones comunes. Se 

desenvuelve bien con enunciados muy breves. 

 

Nivel A2 (Intermedio Bajo). Imagen 4 
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Competencias: 

 

Capacidad para abordar 

información sencilla y clara y 

comenzar a expresarse en forma 

básica en contextos de la vida 

diaria. Intercambia ideas, describe 

y da información sobre situaciones 

simples de la vida diaria. Escribe notas y mensajes breves. Realiza 

intercambios sociales breves. Lee textos cortos y sencillos. Capta la idea 

principal de mensajes breves sobre un tema de la vida diaria. Se hace 

entender con expresiones simples. Escribe sobre aspectos relacionados 

con su entorno. Comprende instrucciones sencillas. Se desenvuelve en 

intercambios sencillos habituales.  Plantea y responde a preguntas 

relacionadas con su entorno. Se hace entender en intervenciones 

breves.  

   

Nivel B1 (Intermedio Alto). 

 

Competencias: 

 

Se expresa aunque con algunas 

limitaciones en situaciones 

cotidianas. Aborda de manera 

general información no rutinaria. 

Escribe textos sencillos y 

coherentes sobre temas que le 

son familiares. Puede iniciar, 

Imagen 5 
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mantener e improvisar conversaciones sobre temas cotidianos que le son 

familiares. Proporciona información concreta en una entrevista. Da su 

opinión sobre un asunto particular. Hace descripciones o narraciones 

sencillas sobre una variedad de temas de su interés. Escribe redacciones 

e informes cortos sobre temas de su interés. Comprende información 

técnica sencilla. Comprende una buena cantidad de material de audio con 

pronunciación clara y estándar. Lee textos concretos sobre temas de su 

interés personal extrayendo la idea principal de los mismos. Toma parte 

en discusiones formales e informales sobre temas que le son conocidos.  

Nivel B2 (Avanzado). 

 

Competencias: 

 

Capacidad para expresarse en 

una cierta variedad de temas. 

Comprende las ideas principales 

de textos concretos y 

abstractos. Escribe en forma 

detallada sobre temas diversos. 

Hace descripciones claras y 

expresa su punto de vista sobre temas generales. Explica y defiende  su 

posición en debates o argumentaciones. Comprende lo que se dice en un 

nivel de lengua estándar. Escribe resúmenes y redacciones sobre temas 

diversos. Comprende la idea principal de conferencias, charlas e informes 

aún con cierto grado de complejidad. Comprende la mayoría de 

documentales, noticieros, programas, etc., hablados y pronunciados en 

lengua estándar. Lee con un alto grado de independencia. Se comunica 

espontáneamente sobre una variedad de temas generales. Puede hacer 

intercambios orales con hablantes nativos. Expresa sus idea y opiniones 

Imagen 6 
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con precisión. Toma la iniciativa en una entrevista y amplia y desarrolla 

sus ideas. 

 

Niveles Avanzados 

 

Especializado 1. Escucha avanzada 

Especializado 2. Gramática avanzada 

Especializado 3. Lectura avanzada 

Especializado 4. Composición 

Especializado 5. Habilidades conversacionales 

Especializado 6. Preparación Exámenes Internacionales. 

Niños: 

Programa para niños entre 9 y 12 años los sábados de 8:00 a 11:45 a. m.  

Lectura Rápida: 

 Tres niveles (40 horas por nivel) Prerrequisito: conocimientos mínimos. 

 

Conversación Rápida: 

 Tres niveles (40 horas por nivel) Prerrequisito: conocimientos mínimos.  

Italiano: Curso de 9 niveles. 

Mandarín: Curso de 3 niveles (Básico) 

Ingles: curso de 6 niveles 

Francés: curso de 8 niveles 

Portugués: curso de 5 niveles   
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Compromiso del Centro de Enseñanza de Idiomas "Help 75 Interactive" 

Consciente de la necesidad de formar personas bilingües, el Centro de 

Enseñanza de Idiomas "Help 75 Interactive" se compromete a lograr los 

siguientes objetivos: 

• Ayudar a todos nuestros alumnos a aprender inglés al 100%.  

• Así mismo, impartir cursos de idioma, italiano, portugués, francés y 

mandarín de excelencia. 

• Ofrecer programas de inglés que promuevan la comunicación y 

comprensión del inglés como idioma universal. 

• Impartir cursos prácticos de acuerdo a las necesidades reales de los 

alumnos. 

• Ayudar al alumno a comprender los idiomas  a través de prácticas en el 

laboratorio de lenguaje. 

• Ayudar al alumno a activar lo aprendido integrando conversación en 

cada nivel del idioma escogido.  

• Optimizar la calidad de nuestros servicios al ofrecer resultados medibles 

por normas internacionales. 

• Aplicar metodologías de vanguardia, efectivas y de gran impacto 

pedagógico. 

• Mantener cuotas accesibles a la comunidad.  

 

La marca 

La marca de la empresa es representada por nuestro logo es cual se 

representa así:  
Imagen 7 
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Las siglas que emblematizan nuestro Logo, representa nuestro programa de 

enseñanza que son: Primeramente HABLAR (expresarte), Luego ESCRIBIR 

(aplicación gramatical), Seguidamente LEER (desenvolvimiento práctico) y por 

último la habilidad de PENSAR (reestructurando tu cerebro), para que  con 

velocidad natural de respuesta se pueda decodificar e interpretar el nuevo 

sistema de códigos y sonidos, emitidos o escritos por cualquier hablante 

natural del idioma en estudio. 

 

iv) Presentación 

El Centro de Enseñanza de Idiomas "Help 75 Interactive" de la ciudad de 

Quevedo, es una empresa dedicada  a la enseñanza de varios idiomas, como 

el inglés, italiano, portugués, francés y mandarín y cuyo éxito se 

debe  principalmente a la Calidad de Enseñanza, Innovación Constante e 

Imagen. La finalidad del Centro de Enseñanza de Idiomas "Help 75 Interactive" 

es el de formar y desarrollar estudiantes con grandes habilidades, capaces de 

competir en un mundo moderno donde la sociedad y los mercados 
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competitivos exigen una formación universal, logrando así un aporte 

significativo que impulsará el desarrollo de la educación y la cultura de nuestra 

nación, siendo estos un ejemplo de la juventud creciente con un espíritu de 

positivismo y autovaloración teniendo siempre por ideales: El éxito, la 

perfección y la victoria en todo lo que hagan. 

 

II.    Precio 

 

•    Es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o la 

satisfacción derivada de la compra y el uso o el consumo del producto. 

•    Es el elemento del mix que se fija más a corto plazo y con el que la empresa 

puede adaptarse rápidamente según la competencia, costos. 

•    Se distingue del resto de los elementos del marketing mix porque es el 

único que genera ingresos, mientras que los demás elementos generan 

costes. 

•    Para determinar el precio, la empresa deberá tener en cuenta lo siguiente: 

–    Los costes de producción. 

–    Los elementos del entorno: principalmente la competencia. 

–    Las estrategias de Marketing adoptadas. 

–    Los objetivos establecidos. 

 

i) Los costos de producción 

Se ha establecido que los costos de producción son los siguientes: 

Matrícula 

PRODUCTO COSTOS 
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MATRÍCULA $ 50,oo 

MENSUAL $ 50,oo 

TOTAL $ 100,oo 

Cuadro 11. 

ii) Los elementos del entorno: principalmente la competencia. 

En la ciudad de Quevedo, existen otros centros de idiomas, que de alguna 

manera, constituyen la competencia para la captación normal de estudiantes. 

Entre los conocidos tenemos al Instituto COPEI, GLOBAL VOICE, UTEQ y la 

UTB. 

Estas instituciones, particulares y estatales, de igual forma, imparten cursos 

de idiomas, especialmente inglés, utilizando sus propios modelos de marketing 

y sistemas mix.  

iii) Las estrategias de Marketing adoptadas. 

El propósito es proporcionar ayuda a todos los que verdaderamente tengan el 

deseo de aprender, sin embargo, somos conscientes de que el factor 

económico muchas veces limita en gran manera sus posibilidades para 

acceder a nuestros novedosos programas de aprendizaje. Es por eso que 

hemos desarrollado un sistema de descuentos basados en el sistema 

multinivel, que permitirá gozar de nuestros servicios de manera permanente, 

subsidiando los estudios de quienes se acojan al mismo. 

Ventajas de nuestro plan de multinivel 

Con el plan multinivel, que se presenta en esta propuesta, el estudiante tendrá 

la oportunidad de disfrutar de nuestros servicios para el aprendizaje de 

idiomas, recibiendo desde un 25% hasta un 100% de subsidio en su pagos 

mensuales, cada vez que recomiende nuestros servicios a sus amigos, 

familiares y otras personas y estos también decidan contratar nuestros 
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servicios al igual, en cualquiera de nuestros horarios, programas o niveles de 

aprendizajes. 

 

iv)   Los objetivos establecidos. 

Desarrollar el plan estratégico para 

fomentar programas de idiomas que 

permitan desarrollar de manera 

espontánea y natural, usando las 

cuatro habilidades esenciales para 

comunicarse, abriendo puertas ante 

un mundo globalizado y lleno de 

oportunidades.  

Ayudar a fortalecer la enseñanza de los diferentes idiomas como una 

herramienta comunicacional, sentando bases sólidas en nuestros estudiantes 

y se abran puertas a las múltiples oportunidades que el dominio del inglés, por 

ejemplo como idioma,  puede proporcionarles. 

Enseñar de una manera fácil, dinámica e interactiva utilizando metodologías 

innovadoras que permitan el desarrollo de las destrezas comunicacionales del 

estudiante de manera rápida e integral. 

Desarrollar convenios culturales con otras Instituciones con el fin de competir 

y de demostrar nuestras fortalezas. 

Innovar los procesos de enseñanza mediante la Implementación de los 

diversos recursos tecnológicos a nuestras metodologías logrando así ser 

mucho más competitivos y eficaces en nuestra consecución de resultados para 

el aprendizaje de Idiomas. 

 

Imagen 8 
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III. Plaza o   Distribución 

 

Elemento del mix que utilizamos para conseguir que nuestro producto llegue 

satisfactoriamente al cliente. 

4 elementos configuran la política de distribución: 

a).    Canales de distribución.  
 
b).    Planificación de la distribución.  
 
c).    Distribución física.  
 
d) iv.    Merchandising.  
 

a).    Canales de distribución.  

Los agentes implicados en el proceso de mover los productos desde el 

proveedor hasta el consumidor es nuestro personal encargado de transmitir 

sus conocimientos a los estudiantes matriculados. 

En este caso, contamos con cinco profesores de idiomas, especialmente 

inglés, los cuales son especializados en gramática y pronunciación de una 

manera perfecta y entendible, desde el primer nivel de aprendizaje. 

b).    Planificación de la distribución.  

La toma de decisiones para implantar una sistemática de cómo hacer llegar 

los productos a los consumidores y los agentes que intervienen. 
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La distribución en la planificación para las diversas modalidades, está 

registrada en un horario establecido para el efecto. 

Lun-Mier-Viern 09:00-10:00 

10:30-11:30 

14:30-15_30 

16:00-17:00 

18:45-20:00 

Martes-Juev 09:00-10:30 

10:45-12:45 

14:30-16:00 

16:10-17:40 

 

Sábados 09:00-12:00 13:00-16:00  

Cuadro 12. Horario 

 

c).    Distribución física.  

El Centro de Idiomas H.E.L.P. 75 INTERACTIVE, continúa desarrollando su 

programa de enseñanza del idioma Inglés, adecuando un local amplio , 

confortable y -con todos los Implementos necesarios para una enseñanza 

sencilla y eficaz, donde se encuentra laborando actualmente en el edificio 

Mosquera ubicada en la calle 7 de Octubre entro 11va. Y 12va. Tercer piso 

alto. 
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    Imagen 9.  Salón de clases de HELP 75 Interactive 
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d).    Merchandising.  

Programa Empresarial 

Entre nuestros novedosos programas de 

Merchandising, tenemos el Programa 

Empresarial de Estudios, que brinda la 

oportunidad a los dirigentes y al personal 

de diversas empresas de aprender un 

idioma como segunda lengua, aplicado a 

las variadas necesidades de los mismos, con el fin de permitir el desarrollo 

personal y ampliar el campo de oportunidades de nuestros profesionales. 

Temporada Vacacional 

Mediante el valiosos poyo del Municipio del cantón Quevedo, a través del 

Departamento de Cultura, el Centro de Idiomas H.E.L.P. 75 INTERACTIVE, 

busca allegarse cada vez más a la juventud 

y la niñez que con los grandes desafíos, 

antes mencionados, difícilmente llegan a 

aprobar con medias y bajas calificaciones la 

asignatura de inglés en sus escuelas y 

colegios, por lo que durante las temporadas 

vacacionales, realizamos programas de 

clases especiales para la juventud, 

dinámicos y muy entretenidos, a fin de 

aumentar sus niveles de aprendizaje. 

 

IV. Promoción o   comunicación 

Imagen 10 

Imagen 11 
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La comunicación persigue difundir un mensaje y que éste tenga una respuesta 

del público objetivo al que va destinado. Los objetivos principales de la 

comunicación son… 

•    … comunicar las características del producto. 

•    … comunicar los beneficios del producto. 

•    … que se recuerde o se compre la marca/producto. 

Los diferentes instrumentos que configuran el mix de comunicación son los 

siguientes: 

•    La publicidad. 

•    Las hojas volantes 

•    La venta personal. 

•    El Marketing directo. 

Entre la publicidad, tenemos la publicación de afiches de propaganda a ser 

distribuidas en diferentes zonas del cantón Quevedo. 
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Hojas volantes 1 

Imagen 12 
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Hojas volantes 2 

Imagen 13 
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Hojas volantes 3 

 

Imagen 14 
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Identificación para quienes estudien idiomas en “HELP 75 Interactive” 

Cada persona al matricularse y llevar más personas, recibe un carnet que lo 

identifica como promotor ejecutivo del Centro de Idiomas “HELP 75 

Interactive”. El modelo es el siguiente: 

 

 

 

 

 

 

Quien se matricule y no realiza promoción 

por multinivel porque no lo desea, solamente 

se le entregará un carnet de estudiante o 

alumno. 
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