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Resumen

La presente investigacion titulada “Técnica AIDA y su relacion en las ventas de las
consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022” tuvo por finalidad determinar la relacion entre
la técnica AIDA con las ventas de las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022. Debido
a que las consultoras no tienen un conocimiento especializado o sistematico en los
procesos de ventas y por el contrario lo realizan de forma mas empirica. La investigacion
es de tipo béasica con un alcance correlacional y un enfoque cuantitativo; el estudio,
presenta un disefio no experimental con corte transversal. La muestra seleccionada
consistié en 35 consultoras de Esika de Ferrefiafe a las cuales se les aplicé como
instrumento un cuestionario conformado por 29 items, 20 para la variable técnica AIDA 'y
9 para la variable Ventas, con un de Alfa de Cronbach de 0.965 y 0.956 respectivamente.
Los resultados mostraron que existe una relacion estadisticamente significativa entre las
variables con un Rho de Spearman de 0.682 y una significancia de 0.000. El nivel de la
técnica AIDA empleada por las consultoras fue alto en un 85.7% y moderado en un 14.3%j;
mientras que el nivel de ventas fue alto en un 68.6%, moderado en un 25.7% y bajo en
5.7%. Se concluyéd que el uso de la técnica AIDA es importante para incrementar el nivel
de ventas de las consultoras de Esika en Ferrefiafe. Por Gltimo, la propuesta planteada
permitira capacitar a las consultas en la técnica AIDA para mejorar sus habilidades como
vendedoras.

Palabras clave: AIDA, ventas, técnicas de ventas.



14

Abstract

The present research entitled "AIDA technique and its relationship in the sales of the Esika
- Ferrefiafe consultants in 2022" aimed to determine the relationship between the AIDA
technique with the sales of the Esika - Ferrefiafe consultants in 2022. Because consultants
do not have specialized or systematic knowledge in sales processes and on the contrary,
they do it more empirically. The research is of a basic type with a correlational scope and a
quantitative approach; The study presents a non-experimental design with cross-section.
The selected sample consisted of 35 consultants from Esika de Ferrefiafe to which a
questionnaire consisting of 29 items was applied as an instrument, 20 for the AIDA
technical variable and 9 for the Sales variable, with a Cronbach's Alpha of 0.965 and 0.956
respectively. The results showed that there is a statistically significant relationship between
the variables with a Spearman's Rho of 0682 and a significance of 0.000. The level of the
AIDA technique used by the consultants was high in 85.7% and moderate in 14.3%; while
the level of sales was high at 68.6%, moderate at 25.7% and low at 5.7%. It was concluded
that the use of the AIDA technique is important to increase the level of sales of Esika's
consultants in Ferrefiafe. Finally, the proposed proposal will allow to train the
consultations in the AIDA technique to improve their skills as sellers.

Keywords: AIDA, sales, sales techniques.



15

Introduccion

En el mundo empresarial, el area de ventas constituye un rol fundamental en
cualquier organizacion, puesto que es la que genera ingresos para las mismas, brinda
trabajo a muchas personas, y ademas ayuda al crecimiento de la compafiia. Durante la
reciente pandemia por el COVID-19, muchas empresas en paises en desarrollo vieron
reducidas sus ventas en comparacion al 2019, reduciéndose el nivel de ventas en un 49%
para el 84% de las empresas (Freund, 2020). Es asi como las ventas tienen un rol crucial en
las compafiias, siendo una de las maneras mas antiguas la venta directa, la cual desde
inicios del siglo XX han llevado a cabo las empresas de manera profesionalizada en la que
encarga esta labor a las vendedoras directas como fuerza de ventas, la cual generan un
vinculo mas fuerte con el cliente (Bastidas, 2017).

Por otro lado, existen diferentes empresas que pueden ofrecer un mismo producto a
un mismo segmento de mercado, lo cual, hace que la capacitacion en cuanto a las técnicas
de ventas sea cada vez mas indispensable para un proceso de ventas eficaz. Segin Adecco
(2021) las técnicas de ventas en la actualidad se han enfocado en la mentalidad de los
clientes, es decir, la forma en la que piensan éstos. Entre otras técnicas también se
encuentra la de incentivar el interés del consumidor mediante la atencion con la finalidad
de que desee adquirir lo que la empresa o el vendedor(a) ofrece para concretar la venta
(Asociacion Automotriz del Perd, 2019).

A nivel nacional, con el auge de la pandemia, las ventas por catalogo fueron de las
mas afectadas con un decrecimiento del 36% en el 2020 en relacién al afio anterior, no
obstante se recuper0 para el 2021 en un 14% en productos como perfumes y maquillaje
(Gomez, 2022). En la actualidad, los sectores con mayor demanda por catalogo de belleza
y cuidado personal alcanzan ventas superiores a los 2 mil millones de soles, dejando atras a
otros sectores como el calzado ropa y accesorios que en conjunto llegan a los 800 millones
de soles. Asi mismo, los niveles socioecondémicos que mas lo demandan son los NSE A 'y
B los cuales representan el 75% de la demanda total, mientras que el C y D lo demandan
en menor medida (Perd21, 2022).

Actualmente, las ventas por catalogo se han convertido en una manera de apoyar a
amigos y familiares en generar ingresos para sus hogares, siendo éste el principal
motivador para el 28% de hogares en el Peri (Gomez, 2022). Ademas, las consultoras si se
dedican a dicho negocio pueden obtener margenes de entre 10% al 40% con ganancias de
hasta S/3,000 al mes (Peru21, 2022).

En base a lo anterior descrito surge la necesidad de conocer el éxito o no de las
consultoras de Esika de Ferrefiafe en el 2022 en relacion con su afinidad con las técnicas
de ventas, en particular con la técnica AIDA (Siglas para Atencion, Interés, Deseo y
Accidn). Las cuales aplican esta técnica de manera inconsciente, como por ejemplo
compartir sus catalogos mediante un enlace a la app de la empresa Belcorp , también las
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consultoras pueden gestionar de forma adecuada la entrega del producto, el pago, los
productos agotados en tiempo real, entre otras cosas.

Sin embargo, la mayoria que reparte sus catalogos a familiares y amigos, solo los
dejan y esperan unos dias para recogerlos, realizando una mala gestion de sus ventas al no
contar con planificacion, no visitan a los clientes, no se capacitan (a pesar de que existe
una aplicacion) e inclusive no ingresan a los talleres que ofrece la empresa (que son
virtuales en su mayoria). Asi mismo, las consultoras ganan entre el 20% y el 60% de sus
ventas en donde sus principales clientes se centran en los NSE C y D en Ferrefiafe. Si bien
los incentivos que ofrece la compafia son beneficiosos para las consultoras, como
electrodomésticos, vajillas menaje, edredones, etc.; no aprovechan los descuentos y
oportunidades de ganancia respecto de las ventas de los mismos productos. En tal sentido,
se formula la pregunta de investigacion ¢cual es la relacion entre la técnica AIDA con las
ventas de las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022? Asi mismo se presentan los
problemas especificos: (1) ¢Cual es el nivel del uso de la técnica AIDA de las consultoras
de Esika - Ferrefiafe en el 2022? (2) ¢Cual es el nivel de ventas de las consultoras de Esika
- Ferrefiafe en el 2022? (3) ¢Cual es el perfil de las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el
20227 (4) (Cémo se puede mejorar la técnica AIDA y el nivel ventas para las consultoras
de Esika - Ferrefiafe en el 2023?

El objetivo general de esta investigacion es determinar la relacion entre la técnica
AIDA con las ventas de las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022. Ademas, los
objetivos especificos son: (1) Hallar el nivel del uso de la técnica AIDA de las consultoras
de Esika - Ferrefiafe en el 2022. (2) Hallar el nivel de ventas de las consultoras de Esika -
Ferrefiafe en el 2022. (3) Conocer el perfil de las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el
2022. (4) Disefiar un plan de mejora para las variables técnica AIDA y ventas para las
consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2023.



17

Capitulo I. Disefio Tedrico
1.1 Antecedentes de la Investigacion
1.1.1  Ambito internacional

Manafe y Pramita (2022) tuvieron como objetivo determinar las respuestas de los
consumidores a la aplicacion de estrategias de venta personal aplicadas por CV. Malcone
en Sidoarjo, conocer las causas que llevan a los consumidores a tomar decisiones de
compra, Yy saber qué acciones se llevan a cabo para mantener a los consumidores fieles a
CV. Malcone. Disefio/metodologia/enfoque: En este estudio se utilizaron métodos
cualitativos y técnicas de recogida de datos por muestreo intencionado, y la informacion de
los datos de la investigacién se obtuvo de 8 (ocho) informantes que eran consumidores de
CV. Malcone en Sidoarjo. Los informantes fueron seleccionados de acuerdo a ciertos
criterios determinados por el investigador. Resultados: La investigacion dio como
resultado que los indicadores de atencién, interés, deseo y accidn seran equipados en la
estrategia de venta personal. Las directrices para la comercializacion de productos
utilizando el modelo AIDA (Atencion, Interés, Deseo y Accidn) que se encuentra en el
proceso de venta personal son aplicadas por CV. Malcone.

Ullal y Hawaldar (2018) buscaron averiguar cémo afecta la publicidad al
comportamiento de los consumidores a la hora de tomar la decision. Los resultados
sugieren que la publicidad tiene un pequefio impacto en los clientes dentro de las tiendas.
Se determina un efecto nulo, y una desviacion estdndar en la publicidad ya que tiene un
impacto en el trafico de las tiendas del 1,2%. Pero se observa el impacto en un extremo
inferior del modelo. Una desviacion estandar en la publicidad ha impactado en las ventas
de la tienda en un 8,4%. Basandose en una mayor extraccion de datos, la investigacién ha
descubierto que no hay una mejora significativa en el numero de clientes, pero el aumento
de las ventas se debe a la mayor cantidad de compras de los consumidores existentes. Sin
embargo, no se encuentra el efecto de la publicidad en los productos colocados en el
mismo estante 0 en uno cercano, tampoco se encuentra el impacto en las variedades de
productos del mismo segmento. A partir de estos resultados de la investigacion, los autores
encuentran el enfoque adecuado para la publicidad.

Pratiwi et al. (2021) tuvieron como objetivo determinar el efecto de la promocion
en medios sociales de Instagram en las decisiones de compra, el nivel de AIDA (Atencion,
Interés, Deseo y Accion) entre los consumidores; su influencia en las decisiones de
compra; y determinar el modelo AIDA adecuado para los productos frescos. La poblacion
de la investigacion son los seguidores de Instagram @HappyFresh_id. La muestra es de
100 personas, basada en el cinco por ciento de probabilidad de la formula de Slovin, y se
obtiene mediante una técnica de muestreo aleatorio simple. Los datos recogidos durante
marzo-abril de 2021, y adoptando el analisis de regresion lineal multiple, demuestran que
AIDA influye simultaneamente en las decisiones de compra con un nivel de determinacion
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del 67%. Asimismo, el interés, el deseo y la accion tienen un efecto significativo en las
decisiones de compra. En consecuencia, la investigacion presenta tres variaciones del
modelo AIDA para un marketing eficaz en las redes sociales, pero necesita un analisis mas
profundo.

1.1.2 Ambito nacional

En el estudio realizado por Juarez (2018), tuvo como propdsito central explicar las
cualidades fundamentales de la formacion en técnicas de venta del modelo AIDA para las
micro y pequefias empresas que se dedican al comercio mayorista no especializado,
durante el afio 2016 en el distrito de Huaraz. Para llevar a cabo este estudio, se adoptd un
enfoque de investigacion descriptiva, que permitié examinar y describir las caracteristicas
de la capacitacion en técnicas de venta aplicadas en las MYPES del sector mencionado.
Asimismo, fue cuantitativa, para obtener datos numéricos que reflejaran la frecuencia y
magnitud de las conductas y préacticas relacionadas con las técnicas de venta modelo
AIDA. En cuanto al disefio de investigacion, se utilizd un enfoque transaccional no
experimental, donde no se manipularon las variables de estudio. La poblacién consistio en
siete centros de comercio en el distrito de Huaraz. Dado el reducido nimero de tiendas, se
optd por aplicar la encuesta a la totalidad de ellas. Este enfoque de muestreo permitid
obtener informacion precisa y representativa de las practicas de ventas en dichas tiendas.
Se encontr6 que el 52,20% de los vendedores encuestados nunca detallaban experiencias
pasadas sobre los productos ofrecidos a sus clientes, el 26,70% rara vez realizaba
preguntas sobre las necesidades de los clientes, el 23,30% admitia que solo algunas veces
estaban capacitados para responder las consultas de los clientes, y el 10% afirmaba que
nunca detallaba los beneficios de los productos a los clientes. Estos hallazgos indican una
falta de capacitacion en técnicas de venta en las tiendas de seguridad estudiadas, lo cual
resulta en un nimero considerable de clientes insatisfechos con el servicio recibido. En
conclusion, el estudio evidencio la necesidad de elevar el nivel de venta modelo AIDA en
base a una capacitacion para las mypes sector de venta al por mayor no especializada en el
distrito de Huaraz. Se recomienda implementar programas de capacitacién que aborden las
deficiencias identificadas, con el fin de mejorar la calidad del servicio ofrecido y satisfacer
las necesidades de los clientes de manera mas efectiva.

Leonardo y Zapata (2020) plantearon como objetivo principal determinar la
influencia de la técnica AIDA en las ventas de las ocho empresas de transporte desde el
2018 al 2019. Se enmarcé en un enfoque mixto, combinando métodos cualitativos y
cuantitativos, con un alcance correlacional y un disefio transversal no experimental. Se
utilizo una encuesta aplicada a un total de 35 vendedores pertenecientes a las empresas de
transporte, quienes emplearon la técnica AIDA en sus procesos de venta. Se empled la
escala de Likert como instrumento de medicion. Ademas de la encuesta, se recurrio a
registros historicos de ventas basados en la informacion proporcionada por los vendedores
de cada empresa. Asimismo, se llevd a cabo una entrevista dirigida al gerente general del
terminal con el fin de obtener su perspectiva sobre la aplicacion de la técnica AIDA en el
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contexto especifico del estudio. Los resultados obtenidos revelaron una correlacion
significativamente alta de 0.656 entre la técnica AIDA y las ventas, lo que indica una
relacion positiva y significativa entre ambas variables. Estos hallazgos respaldan la
importancia de tener en cuenta la aplicacion adecuada de la técnica AIDA como una
estrategia eficaz para aumentar las ventas y fidelizar a los clientes. En conclusion, los
resultados sefialan que la utilizacion de la técnica AIDA puede tener un impacto positivo
en las ventas de las empresas de transporte estudiadas. Por lo tanto, se recomienda a las
empresas considerar la implementacidn y entrenamiento de sus vendedores en el uso de la
técnica AIDA como parte de sus estrategias de venta, con el objetivo de mejorar los
resultados comerciales y fortalecer la relacién con los clientes.

Castro y Vega (2019) tuvieron el proposito de identificar el nivel de la técnica
AIDA por parte de profesionales de ciencia de la salud en una farmacéutica trujillana
durante el afio 2017. La investigacion se enmarcé en un enfoque descriptivo, cuyo objetivo
fue describir y establecer dicho nivel de aplicacion. El disefio de la investigacion fue
observacional y transversal, lo que permitié obtener una instantanea representativa del
nivel de aplicacion en un momento especifico. Para la metodologia, se empled una guia de
observacion que constaba de 13 items los cuales se agruparon en cuatro dimensiones:
Atencidn, Interés, Deseo y Accion, abarcando aspectos especificos de la técnica AIDA. La
muestra utilizada consistio en la poblacién total de profesionales de la salud, por lo que no
fue necesario realizar un muestreo especifico. Los resultados revelaron que los
profesionales de la salud tenian un nivel alto en el uso de la técnica AIDA. En concreto, el
54.5% de los representantes médicos demostré un nivel alto y el 45.5% reflejé un nivel
regular. Estos hallazgos indican que la mayoria de los representantes médicos estan
aplicando de manera efectiva los principios de la técnica AIDA en su labor de ventas, lo
cual puede contribuir al éxito de la empresa. En conclusion, estos resultados son relevantes
para la empresa, ya que indican que la mayoria de los representantes estan utilizando de
manera efectiva esta técnica de venta en su trabajo diario.

1.2 Base Teorica
1.2.1 Fundamentacién tedrica de la técnica AIDA
1.2.1.1 Definiciones

La técnica AIDA, que representa las etapas de Atencion, Interés, Deseo y Accion,
describe el proceso que experimenta un usuario al considerar la compra de un producto o
servicio especifico. Esta metodologia se emplea ampliamente en el ambito del marketing
digital y las estrategias de venta. Ademas, la aplicacion efectiva del método AIDA permite
captar la atencion del cliente potencial, despertar su interés hacia el producto o servicio,
generar el deseo de adquirirlo y, finalmente, impulsar a la accion de compra. Al seguir este
enfoque, las empresas pueden mejorar sus resultados comerciales y maximizar el impacto
de sus estrategias de marketing en linea (Santander, 2022).
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El método AIDA, creado en 1898 por el publicista EImo Lewis, fue concebido con
el proposito de explicar el funcionamiento de la venta personal, proporcionando una
secuencia que guia al vendedor en el proceso de conducir al cliente potencial hacia el
cierre de la venta. Su enfoque principal se centraba en optimizar las llamadas de ventas y
mejorar la interaccion entre el vendedor y el comprador en relacién con el producto. A
pesar de su antiguedad, el método AIDA ha sido revisado y modificado en varias ocasiones
a lo largo de los afios, tanto en el campo del marketing como en las relaciones publicas,
para adaptarse a las necesidades cambiantes del entorno empresarial. Este enfoque sigue
siendo relevante en la actualidad y se caracteriza por ser un modelo lineal, lo que implica
que cada etapa debe ser transitada secuencialmente antes de pasar a la siguiente
(Santander, 2022).

1.2.1.2 Dimensiones

Atencion

El proceso AIDA se inicia con la etapa de Atencion, donde se busca captar la
atencion de los consumidores. Es esencial comprender que los consumidores pueden no
estar familiarizados con un producto o servicio, por lo tanto, es necesario destacar y llamar
la atencidn entre tantos estimulos (Santander, 2022)

Interés

en la etapa de Interés, se emplean diversas estrategias para mantener el interés del
consumidor, adaptandolas al producto o servicio y al publico objetivo. En este punto, es
crucial identificar qué es relevante para el consumidor y qué le importa, ya sea
proporcionando informacion valiosa o generando una sensacion de provocacion
(Santander, 2022).

Deseo

La etapa del Deseo se centra en fomentar el deseo del consumidor por el producto o
servicio en el que ya ha mostrado interés. Aungue los consumidores pueden adquirir cosas
gue no necesitan, nunca compraran algo que no desean. Por lo tanto, es fundamental
enfocar el mensaje en como el producto puede satisfacer los deseos y necesidades del
consumidor (Santander, 2022).

Accion

Finalmente, la etapa de Accion busca impulsar al consumidor a tomar accion, ya
sea realizando una compra o solicitando informacion adicional. Para lograrlo, es esencial
contar con una llamada a la accion clara y especifica, indicando al consumidor cual es el
siguiente paso que debe dar. La inclusion de elementos de urgencia o escasez puede ser
efectiva, especialmente si la accion requerida no implica un desembolso econdmico
inmediato, como solicitar informacion o comenzar una prueba gratuita (Santander, 2022).

En resumen, el método AIDA proporciona un enfoque estructurado para guiar a los
vendedores en la atraccion de atencion, generacion de interés, creacion de deseo y
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motivacion a la accidn, optimizando asi el proceso de venta y maximizando las
oportunidades de conversion (Santander, 2022).

1.2.2 Fundamentacién tedrica de las ventas
1.2.2.1 Definiciones

Artal (2012) se trata de una serie de técnicas que se enfatizan en los beneficios,
atributos o particularidades del producto o servicio ofrecido. Esta combinacion de
estrategias y tacticas resulta imprescindible para captar el interés y generar el deseo en el
consumidor, culminando asi con la transaccién de venta (p. 44). Como aporte del autor de
esta investigacion, las ventas no se limitan exclusivamente a presentar informacion sobre el
producto o servicio, sino que busca influir en las emociones y necesidades del consumidor.
A través de un enfoque persuasivo, se busca establecer una conexién emocional que
motive al consumidor a tomar accién y realizar la compra.

1.2.2.2 Elementos de la venta

La venta implica un proceso compuesto por distintas etapas que han sido
identificadas por diversos autores como elementos clave en el proceso de ventas. En tal
sentido, se presentan las siete fases para comprender mejor dicho proceso:

Preparacion

La etapa inicial del proceso de ventas requiere una adecuada preparacion tanto para
los clientes actuales como para los potenciales. Sin embargo, es importante destacar que la
atencion a los clientes potenciales es mas desafiante debido a la limitada informacion
disponible sobre ellos (Acosta et al., 2018).

Concertacion de la visita

En esta fase, se establecen los contactos necesarios y se elige el medio de
comunicacion mas adecuado para cada cliente. Se emplea una llamada telefonica, se envia
un correo electrénico o se programa una cita preliminar (Acosta et al., 2018).

Contacto y presentacion

Durante este momento clave, se produce el intercambio de informacion con el
cliente, y se busca despertar su interés y atencion hacia el producto o servicio ofrecido
(Acosta et al., 2018).

Sondeo y necesidades

En esta etapa, se realiza un analisis exhaustivo de las necesidades reales del cliente
para poder adaptar la actitud y el enfoque de venta de manera adecuada (Acosta et al.,
2018).

Argumentacion
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Una vez que el cliente ha demostrado interés, es esencial brindar una explicacion
clara y convincente de los beneficios y ventajas que el producto o servicio proporciona en
comparacion con otras alternativas disponibles en el mercado (Acosta et al., 2018).

Objeciones

Durante esta fase, se abordan y gestionan las posibles objeciones o dudas
planteadas por el cliente. Una habilidosa argumentacion puede superar las objeciones y
allanar el camino hacia el cierre de la venta (Acosta et al., 2018).

Cierre

Se busca lograr el cierre de la venta o se programa una cita futura para concretarla.
Es posible que no se concrete el cierre en ese momento y el cliente decida no realizar la
compra (Acosta et al., 2018).

Las fases mencionadas previamente, brindan un marco general para comprender y
abordar de manera teorica el proceso de ventas. Al aplicar estrategias adecuadas en cada
etapa, los vendedores pueden aumentar sus posibilidades de éxito y establecer relaciones
solidas con los clientes a largo plazo.

1.2.2.3 Los agentes de ventas

Para un agente de ventas, resulta fundamental realizar un andlisis exhaustivo de su
entorno, comenzando por identificar a las personas con poder adquisitivo y disposicion
para comprar, evaluar la disponibilidad del producto y recopilar datos tanto primarios
como secundarios para realizar un diagnéstico del mercado (Investigacion de Mercado).

De acuerdo con Acosta et al. (2018) en cuanto a los objetivos, los agentes de ventas
se centran en lograr ventas en términos de volumen, ganancias, gastos y tipos de
actividades, ya sea a corto o largo plazo. Estos objetivos son medibles y evaluables por
parte de sus superiores, lo que permite establecer indicadores y criterios de desempefio.
Estos resultados se basan en promover la venta, gestionar y dar seguimiento a la cartera de
clientes, de modo que el ciclo del proceso de ventas pueda contar con los controles
adecuados, en consonancia con la administracion del vendedor.

1.3 Definiciones Conceptuales
1.3.1 Ventas

Se refiere a un conjunto de estrategias que comprenden el proceso de venta,
destacando los beneficios, atributos o caracteristicas del producto o servicio ofrecido. Estas
estrategias y tacticas son fundamentales para despertar el interés y el deseo del
consumidor, culminando asi en la accion de la venta (Artal, 2012).

1.3.2 Venta directa
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La venta directa es una modalidad de venta empleada por las empresas, en la cual
comercializan sus productos al llevarlos directamente al lugar donde se encuentra el
cliente. Esta forma de venta implica la interaccion persona a persona, ya sea a través de
demostraciones en el hogar o ventas en linea (Quiroa, 2020).

1.3.3 Técnica AIDA

El método AIDA, que proviene del acrénimo Atencidn, Interés, Deseo y Accion, se
presenta como un modelo descriptivo de las diversas etapas que experimenta un usuario al
evaluar la posibilidad de adquirir un producto o servicio especifico. Este enfoque ha
adquirido una amplia aplicacion en el campo del marketing digital y en las estrategias de
ventas, donde se busca obtener la atencion del cliente, incentivar el interés, generar el afan
de poseer el producto o servicio y finalmente motivarlo a tomar la accion de compra
(Santander, 2022).



1.4 Operacionalizacion de las Variables

Tabla 1
Operacionalizacion de variables
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Variables Definicion de la Dimensién Indicadores Técnica e
variable instrumentos
Técnica AIDA  El método AIDA, Conocimientos Técnica:
que proviene del Encuesta
acronimo Atencion, Confianza
Interés, Deseo y Instrumento:
Accidn, se presenta Captacion del Cuestionario
como un modelo interés
descriptivo de las Recomendaciones
diversas etapas que de otros
experimenta un productos

usuario al evaluar la
posibilidad de

Identificacion de
necesidades

adquirir un producto Mencion de
0 servicio especifico. atributos
Este enfoque ha Capacidad de
adquirido una amplia persuasion
aplicacion en el Manejo de
campo del marketing objeciones
digital y en las
estrategias de ventas,
donde se busca
obtener la atencion
del cliente,
incentivar el interés,
generar el afan de
poseer el producto o
servicio y finalmente
motivarlo a tomar la
accion de compra
(Santander, 2022).
Ventas Se refiere a un Preparacion y Protocolo de Tecnica:
conjunto de contacto Encuestay
estrategias que Conversion de revision
comprenden el prospectos a documentaria
clientes

proceso de venta,
destacando los
beneficios, atributos
0 caracteristicas del
producto o servicio
ofrecido. Estas
estrategias y tacticas

necesidades

Productividad

Uso de técnicas Instrumento:
Cuestionario

Uso de incentivos Y guia de
revision
Alcance de
objetivos
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son fundamentales
para despertar el

Efectividad de la
venta

interés y el deseo del  Objeciones y
consumidor, servicio
culminando asi en la
accion de la venta
(Artal, 2012).

Manejo de
reclamos
Postventa

Fuente. Elaboracion propia

1.5 Hipotesis

Existe una relacion significativa entre la técnica AIDA con las ventas de las

consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022.
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Capitulo I1. Métodos y Materiales
2.1 Tipo de investigacion

La presente investigacion se enmarca en el &mbito de la investigacion bésica, cuyo
propésito radica en la busqueda y generacion de nuevo conocimiento, orientado a
fortalecer los fundamentos tedricos en una determinada disciplina cientifica. En este
sentido, se busca ampliar los postulados teoricos existentes mediante un estudio riguroso y
sistematico (Hernandez et al., 2014).

2.2 Método de investigacion

Con respecto al método, se optd por un enfoque cuantitativo, el cual, de acuerdo
con Hernandez et al. (2014), tiene como objetivo principal comprobar una hipétesis
mediante datos numéricos. Estos datos son posteriormente sometidos a un analisis
estadistico que permite contrastar teorias y validar la hipotesis planteada, ademas de
brindar la posibilidad de obtener resultados precisos y medibles, contribuyendo asi al
avance del conocimiento cientifico.

2.3 Disefio de Contrastacién

Se empled un disefio no experimental. Tal como sefiala Hernandez et al. (2014),
este tipo de disefio implica que no se manipularan las variables estudiadas, sino que se
recopilaran en su contexto natural para su posterior analisis. Ademas, se utilizé un disefio
de corte transversal, lo que implica que la informaciéon se recolectdé en un momento
especifico en el tiempo para toda la poblacion objeto de estudio. Esto permiti6é obtener una
instantanea representativa de la situacion en ese momento y realizar un andlisis descriptivo
adecuado (Yuni y Urbano, 2014).

2.4 Poblacién, muestra y muestreo

Conforme a Herndndez et al. (2014) “es el conjunto de todos los casos que
concuerdan con determinadas especificaciones. Esta debe situarse claramente por sus
caracteristicas de contenido, lugar y tiempo” (p. 174). La poblacion en este caso fue
conformada por un total de 104 consultoras.

Por otro lado, la muestra que se obtuvo fue un total de 35 consultoras, quienes
fueron las que aceptaron ser encuestadas. Segun Hernandez (2014) “La muestra es un
subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al
que se le llama poblacion” (p. 175). En tal sentido, se aplicé un muestreo no probabilistico
por conveniencia considerando a aquellas consultoras que decidieron por voluntad propia
participar del estudio.



27

2.5 Técnicas, Instrumentos, Equipos y Materiales de Recoleccion de Datos

La técnica empleada en este estudio fue la encuesta, que, de acuerdo con Yuni y
Urbano (2014), se define como un método de obtencion de datos a través de la
interrogacion a los sujetos involucrados, quienes proporcionan informacion relevante sobre
el area de estudio. La encuesta permite recopilar datos de manera sistematica y obtener una
perspectiva amplia sobre las variables analizadas (Hernandez et al., 2014).

En cuanto al instrumento utilizado, se emple6 un cuestionario disefiado
especificamente para esta investigacion. En palabras de Hernandez et al. (2014), el
cuestionario estd estructurado de tal forma en que se plantean una serie de preguntas
relacionadas con un variable.

2.6 Procesamiento y Analisis de Datos

Para el analisis de los datos recopilados en esta investigacion, se utilizé el software
SPSS v.25, reconocido programa estadistico ampliamente utilizado en diversas
investigaciones. Este programa fue seleccionado debido a su capacidad para realizar
analisis estadisticos exhaustivos y precisos. A través de esta herramienta, se llevo a cabo
un analisis estadistico minucioso con el objetivo de obtener una comprensién profunda de
los datos recopilados. En primer lugar, se realizaron pruebas de normalidad utilizando la
prueba de normalidad de Shapiro-Wilk, que permitié determinar la naturaleza de los datos.
Posteriormente, se procedié a contrastar las hipétesis planteadas en la investigacion
utilizando las pruebas de correlacion de Spearman. Estas pruebas proporcionaron
informacion sobre el coeficiente de correlacion y su significancia en concordancia con las
variables estudiadas. Ademas de estas pruebas, se generaron tablas de frecuencias,
correlaciones y se calculé el coeficiente alfa de Cronbach para evaluar la confiabilidad de
las escalas utilizadas en el estudio. Estos analisis complementarios ayudaron a validar los
resultados obtenidos y a garantizar la consistencia de las mediciones. Para una mejor
visualizacion e interpretacion de los resultados, se utilizé el programa MS Excel para crear
gréaficos claros y concisos. Estos gréaficos proporcionaron una representacion visual de los
hallazgos y facilitaron la comunicacion de los resultados a través de representaciones
visuales efectivas.
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Capitulo I1l.  Resultados

3.1 Relacion entre la técnica AIDA con las ventas de las consultoras de Esika -
Ferrenafe en el 2022.

Como primer objetivo de esta investigacion, se busco determinar la relacion entre
las variables. Sin embargo, es necesario realizar las pruebas de normalidad de las variables
para establecer el coeficiente de correlacion con el cual se llevara a cabo el anélisis
estadistico inferencial.

Tabla 2

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico Gl Sig.
AIDA ,880 35 ,001
Ventas ,940 35 ,058

Si n <= 50, entonces se opta por la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk debido a
que la muestra obtenida para esta investigacion es de 35 consultoras. Por otro lado, para
determinar el coeficiente de correlacion, se establecen las siguiente reglas de decision:

Reglas de decision
HO: Los datos presentan distribucion normal (Paramétrica - Pearson).
H1: Los datos no presentan distribucién normal (No paramétrica - Spearman).

Prueba de hipotesis
P-valor < 0.05: Acepta la H1
P-valor > 0.05: Acepta la HO

Como se puede apreciar en la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk la
Significancia (o también llamado p-valor) la variable ventas presenta un valor por encima
de 0.05, mientras que la variable AIDA tiene una significancia menor a 0.05, al existir esta
diferencia se tendria en cuenta el estadistico de Spearman para la prueba de correlacion.
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Figural

Histograma de la variable AIDA

Histograma

Media = 83517
Desviacion estandar = 12 989
M =35

Frecuencia

50,00 £0,00 70,00 30,00 90,00 100,00

AIDA

Como se puede apreciar en el histograma de la variable AIDA, esta presenta una
distribucion mas alineada a la derecha, por lo tanto se deduce que no presenta una
distribucion normal.

Figura 2

Histograma de la variable Ventas

Histograma

Media = 3548
Desviacion estandar = 7 31

Frecuencia

20,00 25,00 30,00 35,00 40,00 4500

Ventas
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Por otro lado, con el histograma de la variable Ventas, esta presenta una
concentracion de los datos al lado derecho, por lo tanto no presenta una distribucion
normal.

Tabla 3

Correlaciones entre las variables AIDA y Ventas

AIDA Ventas

Rho de Spearman AIDA Coef. Correlacion 1,000 682"
Sig. . 000
N 35 35
Ventas Coef. Correlacion 682" 1,000
Sig. 000
N 35 35

Nota. **. Significancia a nivel 0,05.

Con respecto a la correlacion entre las variables, se puede apreciar que la técnica
AIDA guarda una fuerte correlacion directa con la variable ventas con un coeficiente de
correlacion de Spearman de 0.682 (68.2%) y con un nivel de significancia de 0.000. Estos
resultados determinan que mientras mayor sea el nivel de la técnica AIDA aplicada por las
consultoras, mayor seran sus ventas.

Tabla 4
Correlaciones entre la variable AIDA con las dimensiones de la variable Ventas

AIDA Dimension Dimension Dimensidn Dimensidn
Preparacion Sondeo y Productividad Objeciones
y contacto necesidades y servicio
AIDA Coef. 1,000 ,665™ ,589™ ,630™ ,630™
Sig. . ,000 ,000 ,000 ,000
N 35 35 35 35 35
Dimension Coef. ,665™ 1,000 817" ,852™ ,852™
S Preparacion y Sig. ,000 . ,000 ,000 ,000
% contacto N 35 35 35 35 35
o
2 Dimension Coef. ,589™ 817" 1,000 732" 732"
E Sondeo y Sig. ,000 ,000 . ,000 ,000
- necesidades N 35 35 35 35 35
Dimension Coef. ,630™ ,852™ 732" 1,000 1,000™
Productividad Sig. ,000 ,000 ,000
N 35 35 35 35 35

Dimension Coef. ,630™ ,852" 732" 1,000™ 1,000
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Objeciones y Sig. ,000 ,000 ,000
Servicio N 35 35 35 35 35

Nota. **. Significancia a nivel 0,05.

Ahondando en los resultados correlaciones, se puede observar que la variable
técnica AIDA, presenta una relacion significativa con todas las dimensiones de la variable
ventas. Se puede identificar ademas que con la dimension Preparacion y contacto presenta
un coeficiente de correlacion de 0.665 (66.5%), con la dimension Sondeo y necesidades
presenta un coeficiente de 0.589 (58.9%), con la dimension productividad un coeficiente
de 0.630 (63%) y con la dimension Objeciones y servicio también un coeficiente de 0.630
(63%). Se puede apreciar por tanto, que la variable AIDA guarda una mayor relacion con
la dimension preparacion y contacto, puesto que representa un 66.5% de relacién entre
ambas variables. Por lo tanto, las consultores deberian enfocarse en mayor medida en la
preparacion antes de entablar contacto con el prospecto.

Tabla 5
Correlaciones entre la variable Ventas con las dimensiones de la variable AIDA

Ventas Dimension Dimension Dimension Dimension

Atencion Interés Deseo Accion
Ventas Coef. 1,000 ,316 ,646™ ,685™ 734
Sig. . ,065 ,000 ,000 ,000
N 35 35 35 35 35
Dimension Coef. ,316 1,000 575" 517 544™
Atencion Sig. ,065 . ,000 ,001 ,001
S N 35 35 35 35 35
% Dimension Coef. ,646™ ,575™ 1,000 ,769™ ,694™
a2
2 Interés Sig. ,000 ,000 . ,000 ,000
E N 35 35 35 35 35
. Dimension Coef. ,685™ 517 ,769™ 1,000 ,800™
Deseo Sig. ,000 ,001 ,000 . ,000
N 35 35 35 35 35
Dimension Coef. 734%™ ,544™ ,694™* ,800™ 1,000
Accion Sig. ,000 ,001 ,000 ,000
N 35 35 35 35 35

Nota. **. Significancia a nivel 0,05.

Como aprecia en la tabla, la variable ventas presenta una correlacion significativa
con las dimensiones Interés, Deseo y Accion, con un nivel de significancia menor a 0.05;
sin embargo, no guarda relacion con la dimension Atencidn puesto que presenta un nivel
de significancia de 0.065. Los resultados de esta tabla muestran una baja correlacion
directa entre la variable ventas con la dimensién Atencion de 0.316 (31.6%), y fuentes
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correlaciones directas con las dimensiones Interés de 0.646 (64.6%), Deseo de 0.685
(68.5%) y Accidn de 0.734 (73.4%). En tal sentido, se determind que la dimension Accién
es la que presenta un mayor coeficiente de correlacion de Spearman con la variable Ventas,
lo cual indica que como la accion como parte de la técnica AIDA se relaciona con las
ventas en un 73.4%.

3.2 Nivel del uso de la técnica AIDA de las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el
2022.

Continuando con las presentacion de resultados, se busco hallar el nivel de uso de
la técnica AIDA entre las consultoras detalladas en esta investigacion.
Tabla 6

Nivel de la variable AIDA

f % % acumulado
Moderado 5 14,3 14,3
Alto 30 85,7 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia
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Figura 3
Nivel de la variable AIDA

Porcentaje

Moderado Alto

Con respecto al nivel de la variable AIDA se puede apreciar que se encuentra en un
nivel moderado en un 14.29% y en un nivel alto en un 85.71%. Estos resultados indican
que las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022 supieron aplicar esta técnica en sus
ventas.

Tabla7
Nivel de la dimensién Atencion

f % % acumulado
Moderado 4 11,4 11,4
Alto 31 88,6 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia
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Figura 4

Nivel de la dimension Atencion

Porcentaje

Moderado Alto

Con respecto al nivel de la dimensién Atencion se puede apreciar que se encuentra
en un nivel alto en un 88.57% y en un nivel moderado en un 11.43%. Estos resultados
indican que las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022 prestan atencion a lo que les
comunican sus prospectos en relacién a las necesidades que estas expresan al utilizar esta
dimension de la técnica AIDA.

Tabla 8

Nivel de la dimensién Interés

f % % acumulado
Moderado 6 17,1 17,1
Alto 29 82,9 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia
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Figura 5

Nivel de la dimensidn Interés

Porcentaje

17,14%

Moderado Alto

Con respecto al nivel de la dimensién Interés se puede apreciar que se encuentra en
un nivel alto en un 82.86% y en un nivel moderado en un 17.14%. Estos resultados indican
que las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022 muestran un gran interés para conocer
lo que necesitan sus prospectos al utilizar esta parte de la técnica AIDA.

Tabla 9

Nivel de la dimension Deseo

f % % acumulado
Moderado 7 20 20
Alto 28 80 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia
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Figura 6
Nivel de la dimensién Deseo

Porcentaje

Moderado Alto

Con respecto al nivel de la dimension Deseo se puede apreciar que se encuentra en
un nivel alto en un 80% y en un nivel moderado en un 20%. Estos resultados indican que
las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022 conocen como incentivar el deseo de
compra en sus prospectos a través de la técnica AIDA.

Tabla 10

Nivel de la dimensidn Accion

f % % acumulado
Moderado 7 20 20
Alto 28 80 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia



Figura 7
Nivel de la dimensién Accion
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Porcentaje

Moderado

Con respecto al nivel de la dimensién Accién se puede apreciar que se encuentra en
un nivel alto en un 80% y en un nivel moderado en un 20%. Los resultados mostrados
indican que las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022 conocen como llevar a la
accion a los prospectos para ejecutar el cierre de la venta mediante la técnica AIDA.

3.3 Nivel de ventas de las consultoras de Esika - Ferrefafe en el 2022.

Con respecto al nivel de Ventas entre las consultoras se presentan los siguientes

resultados:

Tabla 11

Nivel de la variable Ventas

f % % acumulado
Bajo 2 5,7 5,7
Moderado 9 25,7 31,4
Alto 24 68,6 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia
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Figura 8
Nivel de la variable Ventas

Porcentaje

Bajo Moderado Alto

En cuanto a las ventas, se puede apreciar que si se toma en cuenta las dimensiones
que las componen su nivel de ventas se encuentra en su mayoria en un nivel alto con un
68.57%; no obstante, hay consultoras que ain se encuentran en un nivel bajo y moderado
con un nivel de 5.71% y 25.71% respectivamente.

Tabla 12

Nivel de la dimension Preparacién y contacto

f % % acumulado
Bajo 2 5,7 57
Moderado 4 11,4 17,1
Alto 29 82,9 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia
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Figura 9
Nivel de la dimension Preparacién y contacto

Porcentaje

Bajo Moderado Alto

Con respecto al nivel de la dimension Preparacion y contacto se puede apreciar que
se encuentra en un nivel alto en un 82.86%, en un nivel moderado en un 11.43% y un nivel
bajo en un 5.71%. Los resultados indican que las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el
2022 presentan un buen nivel en cuanto a la preparacion y contacto con los prospectos.
Tabla 13

Nivel de la dimension Sondeo y necesidades

f % % acumulado
Bajo 3 8,6 8,6
Moderado 9 25,7 34,3
Alto 23 65,7 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia
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Figura 10

Nivel de la dimension Sondeo y necesidades

Porcentaje

Bajo Moderado Alto

Con respecto al nivel de la dimensién Sondeo y necesidades se puede apreciar que
se encuentra en un nivel alto en un 65.71%, en un nivel moderado de 25.71% y en un nivel
bajo de 8.57%. Los resultados indican que las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022
supieron saben cémo sondear las necesidades de los prospectos.

Tabla 14

Nivel de la dimension Productividad

f % % acumulado
Bajo 7 20 20
Moderado 28 80 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia
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Figura 11
Nivel de la dimensién Productividad

Porcentaje

Bajo Moderado

Con respecto al nivel de la dimension Productividad se puede apreciar que se
encuentra en un nivel alto en un 80%, en un nivel bajo de 20%. Los resultados indican que
las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022 presentan un nivel moderado en
productividad, sin embargo existe una parte de la muestra que presentan un nivel bajo de
productividad. Este viene a ser el punto mas débil de las asesoras puesto que no tienen un
alto nivel de productividad y esto puede deberse principalmente a que las asesoras al ser de
diferentes edades tienen niveles de productividad, los cuales se van a ver reflejados en los
siguientes en las siguientes figuras

Tabla 15
Nivel de la dimension Objeciones y servicio

f % % acumulado
Bajo 2 5,7 5,7
Moderado 5 14,3 20
Alto 28 80 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia
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Figura 12
Nivel de la dimension Objeciones y servicio

Porcentaje

Bajo Moderado Alto

Con respecto al nivel de la dimension Objeciones y servicio se puede apreciar que
se encuentra en un nivel alto en un 80%, en un nivel moderado de 14.29% y en un nivel
bajo en un 5.71%. Los resultados demuestran que las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el
2022 tienen un buen manejo de objeciones y servicio. El hecho de que tengan un alto
porcentaje en el nivel de la dimensidn objeciones y servicios demuestra que las consultoras
estan capacitadas ante cualquier duda o inquietud por parte de las compradoras puesto que
tienen un buen manejo de negociacion al momento de recibir las objeciones por parte de
sus clientes y/o prospectos.

3.4 Perfil de las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el 2022

Con respecto al perfil de las consultoras, se obtuvieron los siguientes resultados:
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Tabla 16

Edad de las consultoras

f % % acumulado
18 - 27 12 34,3 34,3
28 - 37 8 22,9 57,1
38 -47 7 20 77,1
48 - 57 6 17,1 94,3
58+ 2 5,7 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracién propia

Figura 13

Edad de las consultoras

Porcentaje

18 - 27 28-37 38-47 48 - 57 58+

Con respecto a la edad de las consultoras, se puede apreciar en la tabla y figura que
el la mayor proporcion de asesoras se encuentran en los rangos de edad de 18 a 27 afios
(34.29%); en segundo lugar, se encuentran aquellas con un rango de edad entre 28 a 37
afios (22.86%); en tercer lugar las asesoras con edades comprendidas entre 38 a 47 afios
(20%); posteriormente aquellas entre 48 a 57 afios (17.14%) y por ultimo aquellas asesoras
con edades a partir de los 58 afios en adelante (5.71%). Esta figura demuestra que la gran
parte de las consultoras son jovenes debido a que tienen edades principalmente entre 18 a
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37 afios abarcando més el 50% del total. Asi mismo el porcentaje de participacion segun su
edad se va reduciendo a mayor edad tengan las consultoras

Tabla 17
Antigledad
f % % acumulado

1-3 18 51,4 51,4
4-6 5 14,3 65,7
7-9 3 8,6 74,3
10+ 9 25,7 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracidn propia

Tabla 18
Antigledad

Porcentaje

1-3 4-6 7-9 10+

Con relacion a la antigiiedad de las asesoras, se puede apreciar que la mayoria se
encuentra entre 1 a 3 afios de antiguedad (51.43%); el segundo grupo con mayor porcentaje
de participacion (25.72%) son aquellas que llevan mas de 10 afios realizando ventas para
Esika; seguidamente, hay un 14.29% que representan a aquellas que tienen entre 4 a 6 afios
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de antigledad; y por dltimo, el 8.57% representa aquellas asesoras con antigiiedad
comprendida entre los 7 a 9 afios. Como se puede apreciar en ese grafico la gran parte de
consultoras son nuevas puesto que tienen una antigiiedad de uno a tres afios sin embargo
son pocas las que contintan realizando este tipo de negocio puesto que a medida que
tienen mas tiempo se va reduciendo a excepcion de aquellas mujeres que han persistido o
que han tenido mayor éxito como consultoras las cuales pueden continuar inclusive mas de

10 afios.
Tabla 19

Venta por catalogo

f % % acumulado
150 a 229 1 2,9 2,9
230 a 599 23 65,7 68,6
600 a1 199 8 22,9 91,4
1200a2199 2 5,7 97,1
2227 1 2,9 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia
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Figura 14
Venta por catalogo

Porcentaje

1502229 230a599 600al1199 1200 a2199 2227

Segun la tabla y figura sobre ventas por catalogo, se puede distinguir que, el 2.86%
realizan ventas entre 150 a 229 soles; la mayor parte de consultoras se concentra en el
siguiente grupo, perteneciente a aquellas que venden entre 230 a 599, representando el
65.71%; posteriormente, se encuentran las que venden entre 600 a 1199 (22.86%);
seguidos de las que venden 1200 a 2199 soles (5.71%); y finalmente, las que facturan de
2227 amas (2.86%).

Tabla 20
Género
f % % acumulado
Femenino 35 100 100

Fuente. Elaboracion propia



Figura 15
Género

a7

E Femenino

En relacion al género, el 100% son mujeres (35 asesoras) esto se debe a que las
mujeres son las principales usuarias de los productos que ofrece Esika ademas tienen
mayor facilidad para llegar a mas prospectos (principalmente mujeres) las cuales son méas
accesibles al momento de comprar los productos de las consultoras.

Tabla 21
Segmento

f % % acumulado
Brilla 1 2,9 2,9
Constantes 1 2 57 8,6
Constantes 2 14 40 48,6
Constantes 3 11 31,4 80
Inconstantes 6 17,1 97,1
Nuevas 1 2,9 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia
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Las asesoras, se clasifican segin su segmento en Brilla en un 2.9% (1 de 35
asesoras); Constantes 1 en un 5.7% (2 de 35); Constantes 2, representadas en un 40% (14
de 35); Constantes 3 en un 31.4% (11 de 35); Inconstantes en un 17.1% (6 de 35); y por
ultimo, Nuevas en un 2.9% (1 de 35). Esa proporcion en las categorias mostradas se
relaciona con las categorias de Esika las cuales estan ordenadas desde aquellas que generan
mayor volumen de ventas hasta que ellas que logran un volumen mucho menor.

Tabla 22

Tipo de consulta

f % % acumulado
Con Crédito 34 97,1 97,1
Sin Crédito 1 2,9 100
Total 35 100

Fuente. Elaboracion propia

Para finalizar con los resultados descriptivos, se puede apreciar que 34 de las 35
consultoras encuestadas realizan el tipo de consulta con crédito (97.1%) y solo una lo
realiza sin crédito (2.9%). Como demuestran estos resultados, el comportamiento de la
consultoras con respecto al tipo de consulta que realizan viene siendo principalmente a
crédito debido a que buscan bastecerse de productos para poder ofrecer a mas prospectos
sin necesidad de quedarse sin dinero.
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Capitulo V. Discusién

Habiéndose aceptado la hipotesis del investigador, la cual afirma que existe una
relacion significativa entre la técnica AIDA con las ventas de las consultoras de Esika -
Ferrefiafe en el 2022. Se presentan a continuacion el contraste de los resultados obtenidos
en esta investigacion con la de los otros investigadores citados en la presente tesis. Para
contrastar los resultados obtenidos, se consideraron los hallazgos de varios estudios
anteriores relacionados con la técnica AIDA vy las ventas.

Manafe y Pramita (2022) encontraron que los indicadores de atencidn, interés,
deseo y accién son fundamentales en la estrategia de venta personal. Estos resultados
respaldan los hallazgos de la presente investigacion, ya que se demostrd una correlacion
significativa entre la técnica AIDA y las ventas de las consultoras. Ademas, se identificd
que la dimension de preparacion y contacto de la variable ventas presenta una relacion
elevada con la técnica AIDA, lo cual sugiere la importancia de una adecuada preparacion
antes de entablar contacto con los prospectos. Por otro lado, los resultados de Ullal y
Hawaldar (2018) indican que la publicidad tiene un impacto limitado en los clientes dentro
de las tiendas, en contraste con esta investigacion, no se hallé una correlacion directa entre
la dimension de atencion de la técnica AIDA vy las ventas, lo que podria respaldar los
hallazgos anteriores y sugerir que la publicidad no es el factor principal que influye en las
ventas de las consultoras de Esika de Ferrefiafe.

En el estudio de Pratiwi et al. (2021), se demostré que la técnica AIDA influye de
manera significativa en las decisiones de compra. Los resultados de la presente
investigacion respaldan estos hallazgos al mostrar una correlacion positiva entre las
dimensiones de interés (0.646), deseo (0.685) y accion (0.734) de la técnica AIDA vy las
ventas de las consultoras. Esto sugiere que estas dimensiones de la técnica son importantes
para influir en las decisiones de compra de los clientes.

Un punto de vista que complementa y reafirma la importancia de las técnicas de
venta, se encuentra en la investigacion de Juarez (2018) en donde encontr6 que la
capacitacion en técnicas de venta era deficiente en ciertos establecimientos, lo que llevaba
a la insatisfaccién de los clientes y a una disminucion de las compras. Aunque esta
investigacion se centr6 en consultoras de Esika - Ferrefiafe, los resultados obtenidos
confirman la importancia de mejorar la capacitacion en técnicas de venta, ya que se
encontré una correlacion significativa entre la técnica AIDA y las ventas. Esto indica que
un buen manejo de las técnicas de venta puede contribuir a un mayor éxito en las ventas de
las consultoras.

Finalmente, los resultados de Castro y Vega (2019) y Leonardo y Zapata (2020)
respaldan los hallazgos de la presente investigacion al demostrar una correlacién
significativa entre la técnica AIDA y las ventas. Estos estudios concluyeron que la técnica
AIDA es util para incrementar las ventas y fidelizar a los clientes. Los resultados obtenidos



50

en esta investigacion refuerzan esta afirmacion al mostrar una correlacion positiva entre la
técnica AIDA y las ventas de las consultoras de Esika - Ferrefiafe.

En resumen, los resultados obtenidos en esta investigacion confirman la fuerte
correlacion entre la técnica AIDA y las ventas de las consultoras de Esika - Ferrefiafe en el
afio 2022. Estos hallazgos respaldan los resultados de investigaciones anteriores y subrayan
la importancia de la técnica AIDA en el proceso de venta. Se recomienda a las consultoras
de Esika - Ferrefiafe que enfoquen sus esfuerzos en mejorar la preparacion antes de
entablar contacto con los prospectos, asi como en las dimensiones de interés, deseo y
accion para potenciar sus ventas. Asimismo, se sugiere que se brinde una adecuada
capacitacion en técnicas de venta para asegurar un mejor desempefio y satisfaccion del
cliente.
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Capitulo V. Propuesta
5.1 Introduccién

Esta propuesta busca incrementar las ventas de Esika, una reconocida marca de
productos de belleza y cuidado personal, a través de la aplicacion de la técnica AIDA. La
cual se ha demostrado efectiva en el campo de las ventas, ya que establece una secuencia
I6gica de pasos que lleva al consumidor potencial a convertirse en cliente. En este caso, la
técnica serd aplicada por las consultoras de ventas de Esika, mujeres que venden por
catalogo a sus familiares, amigos y conocidos.

5.2 Descripcion de la Técnica AIDA

La técnica AIDA es un acronimo que representa las etapas clave del proceso de
ventas: Atencidn, Interés, Deseo y Accion. A continuacion, se describe cada una de estas
etapas y como seran aplicadas por las consultoras de ventas de Esika:

1. Atencién: El primer paso consiste en captar la atencién del consumidor
potencial. Las consultoras de ventas de Esika deberan utilizar estrategias efectivas para
destacar los beneficios y caracteristicas de los productos de manera llamativa, utilizando
recursos como demostraciones, muestras gratuitas y promociones especiales. Ademas, se
promovera el uso de las redes sociales y otras plataformas digitales para llegar a un mayor
namero de personas.

2. Interés: Es fundamental despertar el interés del consumidor potencial en los
productos de Esika. Las consultoras de ventas deberan proporcionar informacion relevante
y detallada sobre los productos, destacando su calidad, innovacion y beneficios especificos
para cada cliente. Se fomentara la interaccion directa con los clientes, permitiéndoles
probar los productos y responder a sus preguntas de manera personalizada.

3. Deseo: En esta etapa, se busca generar un deseo intenso en el consumidor
potencial de adquirir los productos de Esika. Las consultoras de ventas deberan utilizar
estrategias persuasivas, como testimonios de clientes satisfechos, historias de éxito y la
presentacion de ofertas exclusivas. Se promovera la idea de que los productos de Esika son
una inversion en el bienestar y la belleza personal, generando emociones positivas y la
sensacion de que adquirir los productos es una decision acertada.

2. Accion: La ultima etapa de la técnica AIDA consiste en motivar al consumidor
potencial a realizar una accion concreta, en este caso, realizar una compra. Las
consultoras de ventas de Esika deberan facilitar el proceso de compra, brindando
opciones de pago flexibles, entregando los productos en el menor tiempo posible y
ofreciendo un servicio postventa de calidad. Ademas, se fomentara la recomendacion y
el boca a boca positivo, para generar nuevas oportunidades de venta.
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5.3 Implementacion de la Propuesta

Para implementar esta propuesta, se propone seguir los siguientes pasos:

1. Capacitacion y Formacion: Esika proporcionara a las consultoras de ventas una
capacitacion exhaustiva sobre la técnica AIDA, ensefidandoles como aplicar cada una de sus
etapas de manera efectiva. Se organizaran talleres y sesiones de entrenamiento practico,
brindando herramientas y materiales de apoyo que faciliten la aplicacion de la técnica.

2. Materiales Promocionales: Esika disefiara y proporcionara a las consultoras de
ventas materiales promocionales atractivos y actualizados, como catalogos de productos,
folletos informativos y muestras gratuitas. Estos materiales seran de calidad y contaran con
informacion clara y concisa sobre los productos, sus beneficios y formas de uso.

3. Uso de Plataformas Digitales: Se incentivara a las consultoras de ventas a utilizar
las redes sociales y otras plataformas digitales para promocionar los productos de Esika. Se
brindara capacitacion adicional sobre el uso efectivo de estas herramientas, aprovechando
su alcance masivo y su capacidad de generar interaccion directa con los clientes.
Semanalmente se dictaran talleres via plataforma YouTube sobre los productos, como
vender y ganar mas clientes.

3. Seguimiento y Retroalimentacion: Esika establecera un sistema de seguimiento y
retroalimentacion para evaluar el desempefio de las consultoras de ventas y la
efectividad de la aplicacion de la técnica AIDA. Se realizaran encuestas periodicas a
los clientes para conocer su grado de satisfaccion y se proporcionara asesoramiento
personalizado a las consultoras para mejorar sus habilidades de venta.

5.4 Beneficios Esperados

La implementacion de esta propuesta para mejorar las ventas de Esika aplicando la
técnica AIDA proporcionara los siguientes beneficios:

1. Incremento de las ventas: La aplicacion de la técnica AIDA permitird a las 560
consultoras actuales de ventas de Esika captar la atencion de un mayor nimero de
consumidores potenciales, despertar su interés, generar deseos de compra y motivarlos a
tomar accion, lo que se traducira en un incremento en las ventas de la marca.

2. Fidelizacion de Clientes: Al proporcionar una atencion personalizada y brindar
un servicio postventa de calidad, las consultoras de ventas de Esika podran fidelizar a los
clientes, generando relaciones a largo plazo y promoviendo la recomendacion de los
productos.
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3. Mejora de la Imagen de Marca: El uso efectivo de la técnica AIDA por parte de
las consultoras de ventas de Esika contribuira a mejorar la imagen de la marca, destacando
su calidad, innovacion y compromiso con la satisfaccion del cliente.

4. Mayor competitividad: Al aplicar la técnica AIDA de manera efectiva, Esika
podra destacarse en el mercado y diferenciarse de sus competidores. La capacidad de
captar la atencion de los consumidores, despertar su interés y generar deseos de compra le
brindard una ventaja competitiva, permitiéndole ganar cuota de mercado y fortalecer su
posicion en la industria de la belleza y cuidado personal.

5. Retroalimentacion y mejora continua: La implementacion de la técnica AIDA
también permitira a Esika recopilar informacion valiosa sobre las preferencias, necesidades
y comportamientos de los consumidores. Esta retroalimentacion constante brindara a la
empresa la oportunidad de realizar ajustes y mejoras en sus productos, servicios y
estrategias de venta, lo que a su vez contribuird a mantenerse actualizada y adaptada a las
demandas cambiantes del mercado.

En resumen, la implementacion de la técnica AIDA en Esika no solo contribuira al
incremento de las ventas, sino que también promovera la fidelizacion de clientes, mejorara
la imagen de marca, permitird una mejor segmentacion de mercado, aumentara la
competitividad, facilitard la retroalimentacion y mejora continua, y abrird posibilidades de
expansion del negocio. Estos beneficios combinados pueden impulsar el éxito y el
crecimiento sostenible de Esika en la industria de la belleza y cuidado personal.

5.5 Conclusiones de la propuesta

En conclusion, la aplicacion de la técnica AIDA por parte de las consultoras de
ventas de Esika representa una estrategia altamente efectiva y prometedora para
incrementar significativamente las ventas de la marca. Al seguir esta metodologia, que
abarca la captacion de la atencion, el despertar del interés, la generacion de deseos y la
motivacion a la accion, se lograra una transformacion exitosa de los consumidores
potenciales en clientes satisfechos y leales.

Esta propuesta tiene como objetivo proporcionar una guia exhaustiva y practica
para la implementacion exitosa de la técnica AIDA dentro del contexto de Esika. Se
destaca la importancia de la capacitacion de las consultoras de ventas, brindandoles las
herramientas necesarias para comprender y aplicar eficazmente cada etapa del proceso
AIDA. Ademas, se resalta la necesidad de contar con materiales promocionales adecuados
que transmitan el mensaje de manera impactante y persuasiva.

En el entorno actual, se reconoce la importancia de aprovechar el poder de las
plataformas digitales para alcanzar a un publico mas amplio y diversificado. Por lo tanto,
se enfatiza la necesidad de utilizar estas plataformas de manera estratégica y efectiva,
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adaptando la técnica AIDA a los canales digitales para maximizar su alcance y potencial de
conversion.

Con estas acciones en marcha, se espera que Esika fortalezca alin mas su posicion
en el mercado y logre mayores niveles de exito en sus ventas. La aplicacion efectiva de la
técnica AIDA permitira a la empresa alcanzar y superar sus metas comerciales, establecer
relaciones duraderas con los clientes y continuar siendo una marca lider en la industria de
la belleza y el cuidado personal.

5.6 Plan de accién

Distribucién de actividades por campafias (Julio -
Diciembre 2023)
— N [30] <t [Te) o ~ ©
- - - - - - - -
O O © © O @ (5] (5]
pl ey W pl ey pl ey W pl ey W W
Persona 3 g 3 3 3 3 3 3
Actividades Periodicidad Presupuesto
responsable p % % % % % % % %
o o o o (&) (&} (&) (&)
[o0] [e] [2] [2] o — (V] N
<4 1< < < = < ud ud
[{] ~ o o o — N o
o [9V] — o N — o N
~ [o6] [o0] (2] (2] o — (V]
o o o o o - - —
< < 4 e e < ud u)
~ N~ 0] - — — N [a2]
— o N — o N — o
- 3 veces por Socia
Visitas a P :
semana (9 empresaria S/10 para
1 consultoras L
constantes veces por de cgda movilidad
campafia) seccion
Capacitacion sobre Gerente de
P Una vez por - S/10 para
2 la técnica a P zonay socia P
campafia . movilidad
consultoras nuevas empresaria
3 Conferencia 2 veces al Gerente de S/400 local y
presencial afio zona break
Talleres de Gerente de
P 1 vez cada 2 . S/100 para
4 | productos y técnicas = zonay socia
camparias . break
de venta (AIDA) empresaria
Capacitaciones de Areade . .
: 3 veces por - Autofinanciado
5 | productos y manejo p marketing -
. camparia - Esika
de redes sociales Esika
Sorteos para
consultoras que Conjuntamente
6 incrementenqsu lvezcada3 | gerente de la er!npresa yel
- - camparfias zona .
promedio aplicando P apoyo de socias
la técnica
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Conclusiones

En conclusidn, se puede afirmar que existe una relacion directa entre la aplicacion
efectiva de la técnica AIDA por parte de las consultoras de Esika de Ferrefiafe en el 2022 y
el incremento en las ventas de la marca. Este hallazgo respalda la importancia de utilizar
correctamente los principios de atencidn, interés, deseo y accion. En la experiencia de la
investigadora, se puede corroborar que la relacion entre la técnica AIDA y las ventas se
desarrollan de manera empirica e intuitiva, las cuales van de la mano con las redes sociales
y el marketing digital que la empresa brinda, las consultoras aplican todas las dimensiones
de la técnica para cerrar la venta con sus clientes.

Se destaca que el nivel de uso de la técnica AIDA por parte de las consultoras de
Esika de Ferrefiafe es mayoritariamente alto, representando un 85.7% de las consultoras.
Esto indica que la mayoria de las consultoras comprenden y aplican adecuadamente los
pasos de la técnica AIDA en sus estrategias de ventas, lo cual contribuye al éxito de sus
actividades comerciales.

En cuanto al nivel de ventas de las consultoras de Esika de Ferrefiafe en el 2022, se
observa que predomina el nivel alto, alcanzando un 68.6% de las consultoras. Sin embargo,
aun se identifican un nivel moderado en un 25.7% y un nivel bajo en un 5.7% de las
consultoras. Estos resultados indican que si bien muchas consultoras logran altos niveles
de ventas aplicando la técnica AIDA, existe una proporcion significativa que podria
mejorar su desempefio y alcanzar mayores resultados.

Conocer el perfil de las consultoras de Esika de Ferrefiafe en el 2022 quienes son
principalmente mujeres de entre 18 a 27 afios con una antigliedad de 1 a 3 afios como
consultoras. Ademas, la gran parte de las consultoras generan entre 230 a 599 soles de
venta por campafia, lo cual se relaciona, a su vez, en aquellas que se encuentran en el
segmento “Constantes 2” y el tipo de venta que mas realizan es a crédito.

Finalmente, la propuesta de mejora destaca la importancia de la capacitacion, el uso
de materiales promocionales adecuados, la utilizacion de plataformas digitales y el
seguimiento constante para convertir prospectos a clientes para alcanzar mayores niveles
de éxito en sus ventas. Del mismo modo, la propuesta detalla la forma en la que se puede
implementar en las asesoras, considerando los beneficios tanto para las asesoras como para
la empresa.
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Recomendaciones

Como recomendacion general, se sugiere que las consultoras continten
capacitandose en los principios de atencion, interés, deseo y accién. Esto les permitira
utilizar correctamente la técnica en sus estrategias de ventas y obtener mejores resultados
en términos de conversion de prospectos en clientes satisfechos. Por ejemplo cuando los
consumidores de la marca Esika reconocen que cuentan con productos posicionados en el
mercado y empleados por sus familiares y conocidos. Lo cual también se ve reflejada en la
atencion que es captada por los llamativos catalogos, promociones e innovacion de
productos en el portafolio que tiene cada campafia (21 dias). En cuanto al interés, la
consultora debe conocer qué tipo de productos esta buscando su cliente.

Asi mismo, a pesar de que el nivel de uso de la técnica AIDA por parte de las
consultoras de Esika de Ferrefiafe es mayoritariamente alto, es importante que las
consultoras busquen mejorar su conocimiento y practica de la técnica. Por lo tanto, se
recomienda a Esika brindarles capacitacion adicional y recursos de apoyo para fortalecer
su comprension y habilidades en la aplicacion de los pasos de la técnica AIDA.

Se recomienda a las socias empresarias (responsables de cada grupo de consultoras)
que se realicen acciones para impulsar el desempefio de las consultoras. Esto puede incluir
la implementacién de la propuesta redactada en el capitulo V, asi como también, el
establecimiento de metas individuales y el seguimiento constante de su desempefio.
Asimismo, se pueden ofrecer incentivos adicionales para motivar a estas consultoras a
alcanzar mayores resultados y mejorar su rendimiento.

Dado que el perfil de las consultoras de Esika de Ferrefiafe en el 2022 muestra
caracteristicas especificas, se recomienda disefiar estrategias y materiales promocionales
adecuados que se ajusten al perfil detallado anteriormente. Esto puede incluir la creacion
de contenidos y campafias que resuenen con estas consultoras y se adapten a sus
necesidades y preferencias.

Se recomienda a Esika para mejorar los niveles de ventas, brinde capacitacion
continua a sus consultoras en el uso de plataformas digitales. Esto les permitira crear un
ambiente de aprendizaje remoto sin necesidad de realizar reuniones presenciales, salvo en
caso lo amerite. Ademas, es fundamental establecer un sistema de seguimiento constante
para evaluar y ajustar las estrategias implementadas, garantizando asi una mejora continua
en el desemperio de las consultoras y en los resultados de ventas.
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Cuestionario sobre Técnica AIDA

Items

Nunca

Casi
nunca

VECES

Casi
siempre

Siempre

1. ¢ Le resulta sencillo entablar conversacion
con los clientes?

2. ¢Usted considera que la empresa le brinda
la capacitacion constante y necesaria para que
pueda ofrecer adecuadamente los productos?

3. ¢Segun sus conocimientos sobre las marcas
que vende, considera que responde rapido a las
preguntas del cliente?

4. ; Demuestra confianza al cliente al hablarle
sobre los productos que ofrece la empresa?

5. ¢Durante el proceso de venta, demuestra
apoyo hacia el cliente y lo escucha
activamente?

6. ¢Sabe cOmo generar interés en sus clientes o
posibles clientes al ofrecer los productos de
Esika?

7. ¢Ofreces productos complementarios al
pedido de tu cliente? Por ejemplo, si te piden
un labial, ¢les ofreces un delineador de labios?

8. ¢Usted logra captar facilmente la atencion
del cliente?

9. ¢ Al momento del proceso de ventas, usted
se muestra convencida de lo que ofrece?

10. ¢ Tiene la capacidad de recomendar otros
productos al cliente?

11. ;Considera usted que identifica y reconoce
correctamente la necesidad que tiene el
cliente?

12. ¢;Usted los productos que ofrece para que
el cliente observe lo que usted le habla?

13. ¢ Usted explica de manera detallada los
beneficios de un producto?

14. {Menciona las ventajas que ofrecen los
productos de Esika frente a los de la
competencia?

15. ;| Mantiene involucrado al cliente durante
el proceso de la venta a través de sus
opiniones, ideas o dudas?




16. ¢Considera que usted tiene la capacidad
para lograr persuadir al cliente para que
adquiera los productos que ofrece?

60

17. ¢ Considera que tiene control y manejo
adecuado de las objeciones?

18. ¢ Considera que usted tiene dominio de
varias técnicas para efectuar el cierre efectivo
de la venta?

19. ¢ Al momento de realizar el cierre de la
venta ambas partes involucradas quedan
satisfechas?

20. ¢ Tiene contacto con sus clientes para
asegurarse de que haya quedado satisfecho con
los productos?

Cuestionario sobre Ventas

items

Nunca

Casi
nunca

VeCces

Casi
siempre

Siempre

21. ¢;La empresa le brinda los pasos a seguir
para contactar con sus clientes?

22. ¢Por lo general tiene la capacidad de
convertir en clientes a sus contactos a los que
ofrece los productos?

23. ¢Realiza alguna técnica de fidelizacion
para poder retener a sus clientes?

24. ¢ Su empresa ofrece algun incentivo o
descuento hacia los clientes que prospectd?

25. ¢Cada campafia alcanza su objetivo de
ventas?

26. ;Considera las ventas son realizadas de
manera eficaz?

27. ¢ Considera que es efectivo el proceso de
venta que lleva a cabo para generar una
compra por parte de cliente?

28. ;Puede manejar algun reclamo que
presenta el cliente?

29. ¢ Atiende a los clientes después de haberles
realizado de venta o les da seguimiento?




Anexo 2

Matriz de consistencia
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Problema general Objetivo general Hipétesis general \_/arlab_les / Metodologia
Dimensiones
¢Cual es la relacion entre la Determinar la relacion entre la
técnica AIDA con las ventas de | técnica AIDA con las ventas
las consultoras de Esika - de las consultoras de Esika -
Ferrefiafe en el 2022? Ferrefafe en el 2022. Variable 1 Tipo: Bésica
Técnica AIDA Alcance o nivel:
Problemas especificos Objetivos especificos Correlacional
e . Hallar el nivel del uso de la Dimensiones: Enfoque:
¢Cual es el nivel del uso de la o - Atencion Cuantitativa
e técnica AIDA de las /
técnica AIDA de las consultoras by - Interés Disefio: No
bt - consultoras de Esika - .
de Esika - Ferrefiafe en el 2022? Aaf I . . - Deseo experimental
Ferrenafe en el 2022. Existe una relacion significativa ., :
. - Accion Corte: Transversal
entre la técnica AIDA con las
¢Cual es el nivel de ventas de las | Hallar el nivel de ventas de las |  ventas de las consultoras de Variable 2- Poblacién: 104
consultoras de Esika - Ferrefafe consultoras de Esika - Esika - Ferrefiafe en el 2022. ariable 2. 0 am?n.
en el 2022? Ferrefafe en el 2022. Ventas consultoras
Muestra: 35
Dimensiones: consultoras
¢Cual es el perfil de las Conocer el perfil de las - Captacion
consultoras de Esika - Ferrefiafe consultoras de Esika - - Clientes Técnica: Encuesta
en el 2022? Ferrefiafe en el 2022. - Productividad Instrumento:
- Servicio Cuestionario

¢ COomo se puede mejorar la
técnica AIDA y el nivel ventas
para las consultoras de Esika -
Ferrefiafe en el 2022?

Disefiar un plan de mejora
para las variables técnica
AIDA vy ventas para las
consultoras de Esika -




Ferrefiafe en el 2022.
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Anexo 3
Validacion por juicio de expertos

CONSTANCIA DE VALIDACION DE CUESTIONARIO
POR JUICIO DE EXPERTOS

ipien seaertse, luime Gonzales Chanard, mediarsn |2 presomino hape consar que ol insdramesin de
recobeockin de dalas de |a besls pars obfenar of ke de Maglsier on Adsinkraclion con monclén m
anentia Enpeesarial, Gualade “TECHMICA AlMA ¥ SU RELACION EN LAS VENTAS DE LAS
COWSILTORAS NE ERIEA - FERRERAFE EY FL 2021, elahorads per Hach, Lissile Rleloi
Ciranerz Lo Poxn; medira los peepisiios sufcientos v ecesirios o ser comsddersdos i lidos, por tards,
aping para saraplesdas en el Iogre de Joa chjrlivas qoe s planicams m 1y nvessigacin

Alcntamentc

Chickym, |} e sotubes Je 200 T

A& DEL EXFERTD

M. Cerulfing Marmean Celis

Carga Aciudl: Gererne Mekna sode Lima
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CONSTANCIA DE VALIDACION DEE CUESTIONARIO
POR JUICIO DE EXPERTOS

Quica suscrite, Jaime Guoazales Chasam?, modianic |a presenie hago constar gue el mstrumenio de
recoleccion de davers & [ 1 para obaener o tliulo de Magistcr ¢n Adminisiraciia con mencie en
Gerencia Empeesarial, titwbuda “TECNICA AIDA Y SU RELACION EN LAS VENTAS DE LAS
CONSULTORAS DE ESIKA - FERRERAFE EN EL 2022, cliborsf por Bach. Lisette Stefani
Grandez La Rosa; reime bos requisites sulacientes y pecesanos pars ser comaderados vilidos, por tanio,
apios pars ser aphicados en ¢l logro de los adyetives que se plantcarcn on la svestgacion.

Alcszamenie

Criclayo, 13 de octdber de 2022

nauf DEL EXPERTO

Mg Jaime Gonzales Chanameé
Carpo Actaal; Administrador Vesdomitica
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CONSTANCIA DE VALIDACION DE CUESTIONARIO
POR JUICIO DE EXPERTOS

Quie suscribe, LUCIANA DENISSE AMES MONTERO, mediante la presente hago constar que el
instrumento de recol ccién de datos de la tesis para obtener el titulo de Magister en Administracion
con mencién en Gere cia Empresarial, titulado "TECNICA AIDA Y SU RELACION EN LAS
VENTAS DE LAS CONSULTORAS DE ESIKA - FERRENAFE EN EL 2022", elaborado por
Bach. Lisette Stefani

Grandez La R.osa; retine los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados vilidos, por tanto,

aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantearon en la investigacidn.

Atentamente

Chiclayo, 13 de octubre de 2022.

AN

FIRMA DEL EXPERTO

Lic. Luciana Ames

Cargo Actual: Ejecutiva de Desarrollo Regional Belcorp
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Anexo 4
Confiabilidad de los instrumentos

Fiabilidad general

Resumen de procesamiento de

casos
M %
Casos  Valido 35 100,0
Excluido® 0 0
Total 35 1000

a.La eliminacidn por lista se hasa en
todas las variables del
procedimiento.

Estadisticas de

fiahilidad
Alfa de [ de
Cronbach elementos
4965 29

Fiabilidad del instrumento para la variable técnica AIDA

Resumen de procesamiento de

Casos
I %
Casos  Valido 35 100,0
Excluido?® 0 ]
Total 35 100,0

a.La eliminacion por lista se hasa en
todas las variables del
procedimiento.

Estadisticas de
fiabilidad

Alfa de [ de
Cronbach elementos

056 20
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Fiabilidad del instrumento para la variable Ventas

Resumen de procesamiento de

casos
I %
Casos  Valido a5 100,0
Excluido® 0 a
Total 35 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en
todas las variables del
procedimiento.

Estadisticas de
fiabilidad

Alfa de M de
Cronbach elementos

A58 g

68



TESIS LISETTE GRANDEZ 14-07-2023----

INFORME DE ORIGINALIDAD

18, 18, 2.

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET  PUBLICACIONES

%

TRABAJOS DEL

ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

hdl.handle.net 8
Fuente de Internet %

repositorio.unprg.edu.pe 2
Fuente de Internet 0/0
repositorio.ucv.edu.pe

Fuente de Internet 1%
repositorio.upn.edu.pe

Fuente de Internet <1%
repositorio.unan.edu.ni

Fuente de Internet <1%
moam.info

E Fuente de Internet <1%
repositorio.upao.edu.pe

Fuente de Internet <1%

E WWW.coursehero.com <1
Fuente de Internet 0/0
repositorio.ug.edu.ec

n Fuente de Internet <1%



http://www.coursehero.com/

IEueer;)teods;iItn(t)erni((j.uta.edu.ec < 1%
m.erﬁzﬁjrchgate.net < 1%
et persec com <1
\F/\u/m;rptg:gorintelligence.com <1%
Eueegtgds;ii?er!g.uladech.edu.pe <1%
ssweom, <1
£uee|?tgdseiltn?e:’ri]g.unprg.edu.pe:8080 <1%
m.eslgggshdict.com < 1%
ijesmliij:Qﬂmol.blogspot.com < 1%
IEueeE)tSiiItn?;nig.c:idec:uador.org <1%
Edwin Gustavo Estrada Araoz, Néstor Antonio < 1%

Gallegos Ramos. "Satisfaccion laboral y
compromiso organizacional en docentes de la


http://www.researchgate.net/
http://www.mordorintelligence.com/
http://www.spanishdict.com/

amazonia peruana", Educacéao & Formacéao,
2020

Publicacion

\F/\u/l/vm\évd.gﬁg;nafv.com <1%
Comsstatie.com <1
e s b <1
adocbs., <1
\F/\u/(\a/vm\é\{j.jrﬂgitrservicios.gov.co <1%
\F/vww.thinkwithgoogle.com <10/

uente de Internet 0
oo <1
Ilzauielztlg(d)etﬁt(;f]t;t/irtual.dgb.umich.mx:8083 <1%
Su(znrtgt?erlggritunivision.com <1%
[opackaang e <1
oriicge be <1


http://www.axiomafv.com/
http://www.superservicios.gov.co/
http://www.thinkwithgoogle.com/

rezi.com

Ir;)uente de Internet <1%
repositorio.unc.edu.pe

Fuelr?te de Internet p <1%
repository.unilibre.edu.co

Fuern)te delntern)ét <1%
www.ilustrados.com

Fuente de Internet <1%
WWW.openaccesso|s.com

Fuente delrgernet J <1%
www.unicef.or

Fuente de Internet g <1%
Carbonell Margues, angela. "Brechas de las

o ques, ang _ <1
Politicas Publicas y la Intervencion
Profesional: Familismo y Cuidados en Salud
Mental", Universitat de Valencia (Spain), 2021
Publicaciéon
catalonica.bnc.cat

Fuente de Internet <1%
hotmart.com

Fuente de Internet <1%
ikua.iiap.gob.pe

Fuente de Internet <1%
km.worldbank.org

Fuente de Internet <1%


http://www.ilustrados.com/
http://www.openaccessojs.com/
http://www.unicef.org/

afadoc com <1
:;ueeetgdseiltn?ernig.una.ac.cr <1%
Eueegtgdseiltn?e[nig.utc.edu.ec <1%
cjegemoro <1
i jesaa csices <1
e ercazo com <1
mjn(t:ecr)niitabankinverlat.com.mx <1%
e <1
Elizabeth Mertz, Olumide Bolarinwa, Cynthia <1%

Wides, Steven Gregorich, Kristen Simmons,
Ram Vaderhobli, Joel White. "Provider
Attitudes Toward the Implementation of
Clinical Decision Support Tools in Dental
Practice", Journal of Evidence Based Dental
Practice, 2015

Publicacion

biblioteca.uteg.edu.ec:8080


http://www.cladem.org/
http://www.iesaa.csic.es/
http://www.merca20.com/
http://www.scotiabankinverlat.com.mx/
http://www.theibfr.com/

Fuente de Internet

<1l
(oo arenet <1
Sjgﬁfﬂﬁg};gestiondeldeporte.bsm.upf.edu < 1%
Eiggdseﬁlriigtoayuda.online < 1%
me?tgrdr;ﬁgr?ertsr.blogspot.com < 1%
iueeggds;iltn(t)egg.uap.edu.pe <1%
It;uee?ti)iiItnct)erri]g.unapiquitos.edu.pe <1%
mﬂzﬂgtar.com < 1%
60 IOl <1
m.e?r!tiec:lnishare.net < 1%
AR <1
Eeggiiltn?erri]g.une.edu.pe <1%



http://www.apuntar.com/
http://www.liferay.com/
http://www.slideshare.net/
http://www.who.int/

repositorio.unjfsc.edu.pe < 1%

Fuente de Internet

Excluir citas Activo Excluir coincidencias  Apagado

Excluir bibliografia Activo



TESIS LISETTE GRANDEZ 14-07-2023----

INFORME DE GRADEMARK

NOTA FINAL COMENTARIOS GENERALES

/ O Instructor

PAGINA 1

PAGINA 2

PAGINA 3

PAGINA 4

PAGINA 5

PAGINA 6

PAGINA 7

PAGINA 8

PAGINA 9

PAGINA 10

PAGINA 11

PAGINA 12

PAGINA 13

PAGINA 14

PAGINA 15

PAGINA 16

PAGINA 17

PAGINA 18

PAGINA 19

PAGINA 20




PAGINA 21

PAGINA 22

PAGINA 23

PAGINA 24

PAGINA 25

PAGINA 26

PAGINA 27

PAGINA 28

PAGINA 29

PAGINA 30

PAGINA 31

PAGINA 32

PAGINA 33

PAGINA 34

PAGINA 35

PAGINA 36

PAGINA 37

PAGINA 38

PAGINA 39

PAGINA 40

PAGINA 41

PAGINA 42

PAGINA 43

PAGINA 44

PAGINA 45

PAGINA 46




PAGINA 47

PAGINA 48

PAGINA 49

PAGINA 50

PAGINA 51

PAGINA 52

PAGINA 53

PAGINA 54

PAGINA 55

PAGINA 56

PAGINA 57

PAGINA 58

PAGINA 59

PAGINA 60

PAGINA 61

PAGINA 62

PAGINA 63

PAGINA 64

PAGINA 65

PAGINA 66




Recibo digital

turnitin &)
Recibo digital

Este recibo confirma quesu trabajo ha sido recibido por Turnitin. A continuacién podra ver
la informacién del recibo con respecto a su entrega.

La primera pagina de tus entregas se muestra abajo.

Autor de la entrega:  Lisette Grandez
Tiwulo del gjercicio; . TESIS DE POSTGRADO
Tiwlo de la entrega: TESIS LISETTE GRANDEZ 14-07-2023----
Nombre del archivo: TESIS_LISETTE_GRANDEZ_14-07-2023----.docx
Tamano del archivo: 665.88K
Total paginas: 66

Total de palabras: 12,806
Total de caracteres: 66,892

Fecha de entrega; 25-jul.-2023 11:08p. m. (UTC-0500)

ldentificador de la entre... 2136946119

Lambayeque, 10 de Agosto de 2023

........ ll\/.léé..\'l\'lillly.llllx’.c.)lando Anaya Morales
DNI: 16692786
ASESOR



