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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica

En el mundo empresarial hoy en dia las ventas representan una herramienta
elemental, no solo en la economia actual sino en todo momento, en el pasado y en el
futuro, pues si no hay existieran ventas, no se registrarian ganancias, no se podrian pagar
sueldos, es decir, no permitiria la permanencia en el mercado de un negocio determinado

(Marketing, 2019).

En otras palabras, la trascendencia de las ventas consiste en la interrelacion de
esta con los clientes y su efecto en el desempefio de la empresa, por lo tanto, se debe
poner énfasis en establecer interrelaciones firmes entre la empresay los clientes. En este
contexto, segun la tesis denominada el Merchandising como herramienta para
incrementar las ventas (Chavez y Pajuelo, 2018) proponen un método de ventas que
concibe en primer lugar, que las fuerzas de ventas inciden en los resultados de los

clientes y ello afecta en los resultados de la organizacion.

Hoy en dia la gran mayoria de las empresas tienen la necesidad de hacer distinto
tipos de ventas, ya que asi cumplen sus metas propuestas de venta. Asi mismo, es
importante que toda persona envuelta con las areas de mercadotecnia y venta estén al
tanto de como son los diversos tipos de ventas y para qué consisten, que de tal manera
se encuentren bien capacitadas en decidir cual de los tipos de ventas se implementaran
en relacion con las caracteristicas de la compafiia, al mercado meta que compite y a los
productos o servicios que venden para que logren mejorar positivamente su situacion

econdmica y financiera de las compafiias.

Artal (2016) menciona en su libro Direccion de Ventas, que el vendedor es quien,

mediante sus conocimientos y experiencias, prepara, desarrolla y culmina contratos con

Toribio Ramos, Jeison Harry Pag. 7
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compradores importantes o reales, utilizando estrategias y tacticas, negociando y
creando algun tipo de valor para dichos compradores y la empresa que representa,
fijando relaciones positivas de continuidad. Sin embargo, en la actualidad se evidencia
la existencia de una serie de desperfectos para brindar una atencién apropiada al cliente,
debido a que el personal de ventas ignora sobre el proceso efectivo de la venta y las
técnicas mas convenientes para atenderlo, actuando de manera empirica y por

consecuencia afectando la consecucion de determinados objetivos.

Para Santos (2017) en su publicacion una mala atencién al cliente puede costarle
muy caro a las empresas menciona que, en los Gltimos afios las organizaciones del sector
comercial brindan deficiente atencion al cliente y no logran alcanzar sus ventas debido
a que los vendedores ignoran los procesos o técnicas para atenderlos y no saben
simpatizar de manera apropiada, esto hace que los vendedores no concreticen la venta.
Mas aun, al cierre de una venta se suma se ha vuelto muy complejo para los vendedores
de articulos que no son de primera necesidad a que no aplican técnicas de ventas al

momento de estar interactuando con clientes.

Bajo esta realidad mencionada y similar a la empresa IDECAP E.I.R.L. quien
Ileva 5 afos en el mercado trujillano dedicada a la venta de servicios profesionales como
maestrias, doctorados, titulaciones entre otros, en la calla Jr. San Martin # 271, se
detectd que la empresa estd incumpliendo con las metas de ventas, la cuales son
comunicadas por el Gerente General Wualter Paredes Zavaleta al iniciar cada mes y son
planificadas con anterioridad. Todos los colaboradores son responsables de contribuir
al cumplimiento de la meta de venta asignada al mes respectivo sin embargo se ha
identificado que esta presenta un promedio de incumplimiento bajo respecto a las metas

de ventas asignadas de los meses de junio, julio y agosto. Ante ello se detectd que los
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vendedores de alguna u otra manera tienen estrategias de ventas, pero no las usan
adecuadamente generando un resultado negativo en la situacion econdmica y financiera

de la empresa.

Con respecto a la problemética de los compradores, este es un factor que
preocupa a la empresa ya que cada vez se ha visto una disminucion en la frecuencia de
estos provocando menos oportunidades en las ventas de los productos o servicios que
comercializa la empresa. La frecuencia del afio 2020 en relacion con el afio 2019 se ha
visto reducida en un 12%. La baja frecuencia de los compradores, este es un factor
preocupante también para la empresa, ya que cada vez se ha visto una disminucion en
la frecuencia de estos provocando menores oportunidades de venta de los productos que

comercializa la empresa.

Asi mismo la rentabilidad de la empresa ha disminuido como consecuencia del
bajo nivel de ventas que se realizan cada mes y posibles costos y gastos excedidos, lo
qgue hace la rentabilidad comparada con los semestres de afios anteriores se vea
actualmente inferior asi mismo otro punto muy importante por el cual también se
encuentra atravesando la empresa es la baja capacidad de pago que se ha visto reflejada
ya que algunos colaboradores no reciben su sueldo a tiempo causando insatisfaccion o
molestias en ellos por lo que en mucho de estos casos no se terminan de involucran
correctamente con los objetivos de la empresa también se detectd que los vendedores
no cuentan con una capacitacion y estrategias de ventas adecuadas acerca de las
particularidades y usos de los productos a vender y esto disminuye la realizacion de
ventas efectivas, debido a que se restringe las explicaciones y facultades de los
productos comercializados, sobre todo en el sector comercial que constantemente esta

buscando la optimizacion de sus recursos afiadiéndole la poca motivacion de la empresa
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con ellos sustentados por algunos vendedores ya que no se les ofrece incentivos
monetarios y técnicas de vender para que ellos pueda cumplir puedan incentivarse con

el cumplimiento de las ventas.

Por otro lado, no tienen clara sus funciones, no existen un manual de funciones
del puesto de trabajo que ayude al colaborador saber cuales son las actividades que
realizar, mas alla del acto de vender. Ademas, no hay un perfil del puesto de vendedor
que ayude a filtrar al momento de reclutar a los vendedores por lo que muchas veces se

rednen a colaboradoras que no encajan con el perfil requerido.

Por lo cual, atendiendo a la problematica se ha creido conveniente indicar a la
empresa una serie de recomendaciones que busca medir como la técnica A.1.D.A mejora
el aumento de las ventas a través de la propuesta e implementacién de la gestion de la
técnica en la empresa IDECAP E.L.R.L. aplicando debidamente nuestro aporte tedrico
contenido en nuestra operacionalizacion de viables, puesto que la empresa cuenta con
puntuaciones bajos a nivel de ventas lo cual no es suficiente para el logro de sus

objetivos.
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CAPITULO ll: MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes locales, nacionales e internacionales

En el ambito internacional, Castillo (2017) en su tesis denominada “Proyecto de
formacion de técnicas de ventas A.LLD.A. en una empresa de servicios de al crédito” del
Instituto de Sonora de la ciudad de México; comenta que, la empresa ha obtenido muy
bajas sus ventas, debido a la mala atencidn que se ha brindado a los clientes, por ello se
debe aplicar una técnica de ventas Ilamada A.1.D.A. que es la propuesta presentada. Para
ello los empleadores deben de adquirirlo por medio de un curso de capacitacion, donde

definan qué es, para qué sirve, asi como su importancia y rendimiento.

Del mismo modo se obtuvo que los empleados del area de ventas no contaban
con conocimientos sobre el proceso de ventas y la técnica de esta, a pesar de sus pocos
conocimientos no se les dificultaron las habilidades para poder realizar una venta por

medio de la técnica A.1.D.A.

En el ambito nacional, Villegas & Aldave (2016) en su tesis denominada
“Influencia de la técnica A.LD.A en las ventas de los representantes médicos de
Medifarma S.A.”, para lograr el grado de licenciado en la Universidad Privada del
Norte, realizaron un estudio que tuvo por finalidad determinar la influencia de la Técnica

A.1.D.A en las ventas de los representantes médicos en el Laboratorio Medifarma S.A,

Para este estudio se aplicé una metodologia cuantitativa de tipo no experimental,
la investigacion tuvo como poblacién 32 representantes médicos del Laboratorio
Medifarma S.A., en la cual se aplicé la técnica de andlisis de documentos para captar
informacién primordial sobre los documentos relacionados con las ventas y una guia de
observacién donde el observador logro obtener informacion de como realizan su trabajo

los representantes médicos.
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El desarrollo del estudio llego a la conclusion que, el nivel de aplicacion de la
Técnica A.L.LD.A por los representantes médicos del laboratorio Medifarma S.A. se
encuentran en un grado de aplicacion medio representado por el 50% de los 32
participantes observados, mientras que el 50% restante reflejan un nivel de aplicacién
alto. Asi mismo, respecto a la relacién de las variables se identificaron una relacion
fuerte entre el nivel de la Técnica A.L.LD.A y nivel de ventas de los representantes
médicos en el laboratorio Medifarma, por lo que se confirma que la Técnica A.l.D.A
mejora positivamente en las ventas de los representantes médicos en el laboratorio
Medifarma S.A.-sucursal La libertad. Finalmente resaltan que la relacion es directa, es
decir, que en la medida en que la técnica A.I.D.A tenga mejor nivel, el porcentaje

alcanzado al cierre de sus ventas también lo conseguira.

En el ambito local, Gordillo & Jiménez (2015) en su tesis denominada
“Aplicacion de la técnica A.ILD.A para maximizar las ventas de la empresa Gloria
S.A.A” para lograr el titulo de licenciado en la Universidad Privada Antenor Orrego,
tuvo como propoésito determinar si la aplicacion de la técnica A.l.D.A mejorara a
incrementar las ventas de la empresa GLORISA S.A.C. Para esto se tom6 como
poblacién al total del personal de ventas de la empresa que ascendian a 11 empleados,
se trabajo con el disefio explicativo cuasi-experimental empleando una encuesta y asi
mismo un tipo de cuestionario para la recoleccion de datos dirigido al equipo de ventas
de la empresa, también se hizo un analisis documentario del reporte de ventas de los 3

altimos cuatrimestres.

Los resultados al aplicar el Plan de capacitacion lograron que los ingresos
aumentaran la meta de ventas en un 60% luego de realizar el plan de capacitacion de la

técnica de venta A.L.LD.A, es decir, se logr6 maximizar las ventas de la empresa
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GLORISA S.A.C. con lo cual confirmaron su hipétesis planteada de que la aplicacion
de la técnica A.1.D.A contribuird a maximizar las ventas de manera significativa de la

empresa GLORISA S.A.C. en la ciudad de Trujillo.

Ademaés, mediante el programa de capacitacion realizado se logré6 mejorar la
relacion del jefe de ventas con sus trabajadores, ejecutando y controlando los procesos
de venta empleando la técnica A.I.D.A; puesto que, al entender su importancia y su

manejo, los empleados finalmente lograban cerrar una venta eficaz.

Como consecuencia se enfatizd que el Administrador y el jefe de ventas deberian
de instruir a sus empleados sobre la técnica A.1.D.A, por medio de retroalimentaciones

constantes.

Segln Villaran, F. (2017) en su articulo “Las PYMES en la estructura
empresarial peruana” La razén mas poderosa para explicar esta revalorizacion de la
pequefia y mediana empresa sean las crecientes dificultades de las economias
desarrolladas y subdesarrolladas por brindar empleo adecuado a su poblacién. Siendo
las Pymes empresa el principal generador de empleo (las publicitadas fusiones,
reingenierias y el “downsizing” de las empresas mas grandes limit6 seriamente su
capacidad de creacion de nuevo empleo), resulta evidente que todos los ojos se
concentren en ella. La falta de empleo viene ocupando el primer lugar en la
preocupacion de los ciudadanos y gobiernos de todo el mundo, dando pie al surgimiento

de posiciones que incluso hablan del fin del empleo tal como lo conocemos.

Segun Santos (2017) en su publicacion una deficiente atencion al cliente puede
costarle muy caro a las empresas nos comenta que, en los ultimos afos las empresas del
sector comercial, brinda una deficiente atencion al cliente y no pueden alcanzar sus

ventas debido a que los vendedores ignoran los procesos o técnicas para atenderlos y no
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saben simpatizar de manera apropiada, esto hace que los vendedores no concreticen la
venta. Méas aun, el cierre de una venta se ha vuelto muy complejo para los vendedores
de articulos que no son de primera necesidad debido a que no aplican técnicas de ventas

al momento de estar interactuando con los clientes.

Bases tedricas

Debido a que toda investigacion necesita de un sustento conceptual, la siguiente
investigacion se baso en la revision de los siguientes aportes tedricos para las variables

de efectividad de ventas y las técnicas de ventas denominadas A.I.D.A.
2.2.1. Efectividad de ventas

La efectividad de las ventas es un componente primordial que cualquier
vendedor e incluso jefe o gerente de ventas deberia manejar o dominar a fondo puesto
que mide su nivel de desempeno. “La efectividad mide la capacidad de cerrar ventas
segun el nimero de entrevistas que se realizan en una determinada unidad de tiempo”.
El resultado decreta en qué medida la persona se encuentra capacitada para lograr los

resultados fijados en su meta. (Heller,2016)

2.2.1.1. Célculo de la efectividad

Heller (2016) explica de forma simple la formula para el calculo de la efectividad
“Consiste en dividir un nimero de cierres logrados por el nimero de entrevistas
realizadas en un determinado periodo (semana, mes, trimestre, etc.) y multiplicarlo por

100 con el objeto de lograr un valor final en termino de porcentaje”.

Toribio Ramos, Jeison Harry Pag. 14



A

| ‘4 UNIVERSIDAD . . .
PRIVADA DEL NORTE ‘Implementacion de la técnica A.I.D.A para aumentar las ventas de

la empresa IDECAP E.I.R.L. de la ciudad de Trujillo — 2021”

Figura n°1 Formula de efectividad segin Heller

N7 de cierres 100 = Efectividad en 2%

M® de entrevistas realizadas

Fuente: http://Gestiopolis.com/como-duplicar-efectividad-ventas/

Asi mismo, para lograr comprender su participacion en toda gestion se puede ver

con mayor detalle el siguiente ejemplo elaborado por Heller (2016) donde supone que:

Efectias un promedio de 10 entrevistas diarias, en el mes completas 222.Si
acabas un promedio de 2 ventas diarias, al finalizar del mes obtendras 44 cierres y tu
efectividad sera del 20%. Si el valor promedio de cada venta es de $ 5 000 tus ventas

logradas en este mes seran de $ 22 000.

Prosiguiendo, consideremos que al efectuar la técnica aprendida aumenta tu
desempefio a 3 cierres promedio por dia, lo que significa 56 ventas en las 222
entrevistas. De esta forma tu efectividad al 30% y los ingresos se elevan a $ 33 000, o

sea un 50% de aumento en tu gestion respecto al mes anterior.

Debido que mejora la aplicacion de dichas técnicas, en el mes siguiente logras

cerrar un promedio de 4 ventas promedio diarias, alcanzando asi un 40% de efectividad.

Los ingresos generados pasan a ser $ 44 000 y por ello representa un progreso

del 100% en tu gestion comparado con el primer mes.
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Tabla n°1. Ejemplo de efectividad de ventas

“Implementacion de la técnica A.I.D.A para aumentar las ventas de
la empresa IDECAP E.I.R.L. de la ciudad de Trujillo — 2021”

M Entrevistas Ventas Efectividad Valor Incremento
es -
Mensuales cerradas en ventas promedio Porcentual
de cada
venta $500
1 222 44 20% $22 000 0%
2 222 56 30% $33 000 50%
3 222 88 40% $44 000 100%

Fuente: http://Gestiopolis.com/como-duplicar-efectividad-ventas/

Elaborado por: Heller, M.

Mientras que, para Blandon (2016) la manera para el célculo de la efectividad
disefiado mas perfecta para la evaluacion de la gestion en areas de utilidad, o sea, las
que cumplen funciones de administracion de productos, atencion de clientes y

generadores de ingresos consiste en la suma global de los indicadores de eficacia y

eficiencia.

Figura N°2 Formula de la efectividad; eficacia y Eficiencia segin Blandon

INDICADORES DE GESTION

INDICADOR VARIABLES EJEMPLOS
EFICACIA Materiales = Unidades por hora
Maquinaria maquina
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Medios logisticos producidas/unidades por
Dinero hora maquina esperadas=
H-H empleadas / H-H
esperadas.
= Cantidad de unidades
Calidad ag fe i
aceptada por el
EFICIENCIA Cumplimiento ) )
cliente/unidades
Costo

producidas

Oportunidad =Unidades entregadas a

Contabilidad tiempo/ total unidades

Atencion despachadas

Fuente: Indicadores de Gestion
Elaborado por: Blandon (2016)
2.2.1.2. Eficacia, Eficiencia y Efectividad
Existen los siguientes indicadores de gestion en las ventas:
Eficacia
Es la suficiencia de lograr los objetos, metas y resultados esperados por la
organizacion.
Asi mismo, Blandén (2016) lo denomina como “el logo de los atributos del
producto que satisface las necesidades, deseos, confiabilidad, costo, atencion”. En

diferentes palabras la eficacia es simplemente la comparacion entre lo que quieres

alcanzar y lo esperas.
Eficiencia
Es el momento en el que se reducen los recursos y se suprimen los errores con

el fin de alcanzar la efectividad.
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Es decir “Alcanzar la efectividad muestra principalmente un beneficio para el
cliente, pero la eficiencia del proceso representa un beneficio para el responsable del

proceso.” (Harrington,2017)

Mientras que, para Blandon (2016), la eficiencia “es manejar los recursos
racionalmente y de la mejor forma posible. Recursos como: materiales, maquinaria,
mano de obra, medio logistico, tiempo, dinero. Es lograr altos resultados con pocos

recursos.”
Efectividad

Para Harrington “la efectividad tiene un impacto sobre el consumidor o cliente”.
Es decir, es el momento cuando los requerimientos establecidos por los consumidores o

clientes se cumplen de manera correcta y positiva.

Asi mismo, menciona que “el mejoramiento de la efectividad genera clientes

mas felices, mejores ventas y mejor participacion de mercado.

Las caracteristicas de efectividad son indicadores del modo tan eficiente como

estd funcionando el proceso” (2017, pags. 18,27)

“Si se cumple con eficiencia y eficacia, se puede decir que se cumple con ser
efectivo. Se mide por el impacto que logra tanto interna como externamente.

(Blandon,2016, pag.4)

De este modo en base a los conceptos expuestos, se puede decir que la eficacia,
eficienciay la efectividad no se pueden ver de manera independiente, debido a que cada
uno de estos tiene una interpretacion parcial del resultado final que desea obtener la

direccion de la empresa.
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Figura n°3.Relacion entre eficacia y eficiencia

Es
m efectivo
NoEs " EsEficiente Es Eficaz Es Eficiente
Ef.msnte Pero No Es Pero No Es y Eficaza
NJ'Eflcaz Eficaz Eficiente la Vez: efectividad
No Alcanza las AdministraMuy : Alcanzalas Alcanzalas Metas
Metas y para Bien los Recursos : Metas pero de su L
colmo perono Alcanza : hace uso Organizaciony a
Desperdicia los las Metas Indiscriminado :la vez Economiza
Recursos de su establecidaspor i delos Recursos :Recursoso los
Organizacién su Organizacién de su hace Rendir
Organizacién mucho Mas

2.2.1.3. Incremento de le efectividad en ventas

Gonzales (2017) considera que no solo se aumentar ventas incrementando el
namero de entrevistas diarias, probablemente las ventas podran aumentar en algo, pero
los vendedores tendran un agotamiento mental y fisico que repercutira en el bajo nivel
de satisfaccion de los compradores, es asi como las entrevistas no se basan en la cantidad

sino en la calidad y eficacia de su ejecucion.

Encamino, desde un punto de vista més profesional la venta es una fase de
persuasion donde el vendedor lleva de forma natural a un posible cliente por el camino
correcto para lograr la solucion de su problema o la satisfaccion de una necesidad al
convertirse en duefio del articulo ofrecido. De esta forma cada proposicion o
asesoramiento por parte del vendedor conduce a triunfantes cierres y en caso de no
lograrse, se daran en un futuro cuando estén proporcionadas las pautad y las sugerencias

de amistades por el buen asesoramiento brindado.

Por eso aprender a usas de manera efectiva las técnicas profesionales de venta

es necesario, porque le ayuda al colaborar a manejar con total naturalidad a cada posible
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comprador hacia la decision de compra, es decir el cierre de la venta. Las técnicas

profesionales de ventas pueden aprenderse por medio de:

e Cursos de ventas de forma presencial para vendedores.
e Cursos de venta online llevado de manera individual.
e Libros de técnicas de ventas profesionales.
Es asi como el colaborador se transforma en un real consultor de los productos
al usar, aplicar y perfeccionar estas técnicas de venta, asimismo aumenta su efectividad

en el ndmero de cierres diarios.
2.2.1.4. Las 3 claves para la efectividad de ventas

Al hablar sobre las 3 claves para alcanzar la efectividad de las ventas en el

articulo publicado por Wilson Leaming (2016) menciona que:

e Transformar la organizacién de ventas para que destaque en un mercado
competitivo, poco convencional y cambiante requiere un cambio radical.
Requiere vendedores con nuevas habilidades que puedan rapidamente neutralizar
a la competencia y hagan posibles los deseos no expresados de sus clientes.
Requiere un proceso de ventas que se alinee y complemente el nuevo proceso de
compras del cliente mejor informado. Significa contar con los procesos de
administracion y las habilidades de liderazgo requeridas para comprender y
enfocar a la fuerza de ventas.

e Fallar en la transformacion de la fuerza de ventas posiblemente condene a su
compaiiia a ser la segunda o tercera proveedora. Sin embargo, la integracion de
estos tres elementos desarrollar vendedores que funcionen como Consultores —
Estrategas, seguir un proceso enfocado en la compra de cliente y preparar a los

Gerentes de Ventas para liderar mediante el compromiso y trabajando en el
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proceso de ventas, puede darle la mejor estrategia para el crecimiento y éxito en
el desafiante entorno actual de negocio. (pag. 1)

2.2.1.5. Ventas
Para Thompson. I, (2016) las ventas provienen:

e Del latin vendita, venta es la accion y efecto de vender (traspasar la propiedad de
algo a otra persona tras el pago de un precio). El término se usa tanto para
nombrar a la operacion en si misma como la cantidad de cosas que se venden, La
venta puede ser algo potencial (un producto que esté a la venta, pero ain no se ha
sido comprado) o una operacion (en este caso, implica necesariamente la
compra).

e La venta de productos o servicios constituye la base de las operaciones de las
empresas. A través de estas ventas, las compafiias obtienen ingresos. (pag.12).

2.2.1.6. La operacion de ventas

Leon y Zavala (2017), la definen como un conjunto de actividades que una
organizacion lleva a cabo para satisfacer tanto las necesidades como deseos de sus

clientes, atendiendo a su misma vez sus objetos econémicos.
Una operacion de ventas presenta las siguientes actividades:

e Propone objetivos, aplica politicas para ventas y vigila su cumplimiento. Los
objetivos se refieren al aumento de las ventas y las politicas relacionadas al
volumen de las ventas.

¢ Planes funciones para vender los articulos requeridos en el sitio que se necesiten,

en las cantidades apropiadas y a los precios justos
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e Conoce las singularidades de sus rivales y a las condiciones de venta que
brindan.

e Vigila el correcto proceso de venta desde el inicio en que se realiza el pedido
hasta el momento que se da la entrega del producto.

e Prepara una prediccién de ventas.

e Somete al gerente de la organizacién el plan de ventas para su aprobacion, una
vez aceptado se comunica las variaciones que cada tiempo se puedan tener.

e ldentificay promueve lineas y/o productos con mayores ganancias.

e Adiestra a los vendedores en la consecucion de sus metas, realizando las
politicas de comercializacion.

2.2.2. Técnica de Venta A.1.D.A

En este parte se sefialaran algunos significados que afirman distintos autores de

la Técnica de Ventas A.I1.D.A., asimismo algunas similitudes y diferencias.

Galindo (2003) citado por Gordillo y Jiménez (2015) sefiala que la técnica de
ventas A.l1.D.A es las mas usual y conocida cuyo nombre provienen de cada una de las

etapas las cuales son:

1. Atencion: Obtener la atencién del cliente mediante una atencién apropiada.

2. Interés: Mostrar al cliente todos los atributos del producto para despertar su
intereés.

3. Deseo: Motivar y crear deseo de compra mediante el convencimiento de las
ventajas del producto.

4. Accion: Cerrar la venta a traves de la promocion de la accion de la compra.
Por otra parte, Vértice (2009) citado por Gordillo y Jiménez (2015) menciona

que esta técnica es una argumentacion comercial que se basa en exponer de
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forma progresiva las razones de caracter comercial, técnico e incluso personal,
que estimulan al cliente a comprar el producto que se ofrece. Ademas, sefiala
que la argumentacidn es una exposicion progresiva porque debe lograr una serie
de comportamientos en el cliente que se producen de manera secuencial, esto

comportamientos son:

e Atencion
e Interés

e Deseo

e Accion

Figura n.® 4. Técnica de Ventas A.l.D.A

Atencion

Debemos ofrecer a los usuarios un contenido
que impacte en un primer vistazo.

Interés
Un titular, una imagen y un primer parrafo
que les enganche.

Deseo

;Qué necesita nuestro cliente? jNosotros se
lo daremos y haremos que deseee tenerlo!

Accion
Si todos estos pasos le resultan interesantes,

jconseguiremos captar su lead y moverle
ala accién de compral

Fuente: https://weebsup.com/modelo-aida/

Elaborado por: Weebsup (2016)

En primer paso consta en que el vendedor logre la atencién del cliente. En
segundo paso si el cliente no esta interesado en lo que va a escuchar, la venta no sera

exitosa. La transcendencia de esta fase es decisiva para el buen desarrollo de la venta.

Toribio Ramos, Jeison Harry Pag. 23


https://weebsup.com/modelo-aida/

UNIVERSIDAD . . .
PRIVADA DEL NORTE “‘Implementacion de la técnica A.l.D.A para aumentar las ventas de

la empresa IDECAP E.I.R.L. de la ciudad de Trujillo — 2021”

N

Por otro lado, si el vendedor capta la atencion del cliente, pero no es competente de

generar el interés por el producto que presenta, tampoco se obtendra la venta.

En tercer lugar, es imprescindible que el interés que el cliente experimenta por

el producto se transforme en deseo. Es decir, ese deseo por adquirir el producto.

Finalmente, si todo se transcurre en base a lo anterior el cliente, actuara, es decir,
va a adquirir el producto o servicio.

Figura n.°5.Tecnicas de Venta. Desarrollo del Talento comercial. Modelo A.I.D.A

ESTADOS MENTALES PROCESO DE INTERACCION POSIBLES DECISIONES

| ATENCION r—>< FASE DE PRECONTACTO )
| INTERES r—>( FASE DE CONTACTO ) s VER/ ESCUCHAR )
¥
DESEO (FASE DE DEMOSTR#ClON) H [ INCONVENIENTES / VENTAJAS )
<&
CONFIANZA ( FASE DE OBJECIONES ) H [ PROPOSICION | NEGOCIACION }
) 2
| ACCION r——pc FASE DE CIERRE ) Gy [ ACUERDO ]

Fuente: http://luispoveda.blogspot.com/2014/04/tecnicas-de-venta-desarrollo-del.html

Elaborado por: Poveda, L. (2016)

(Sanchéz. S & Cantone. C, 2016) cita la informacién de Mateo (2017), segun la
cual afirma que la formula A.L.D.A es una técnica de remate, ya que para efectuar un
remate de venta no es obligatorio saber cantar opera ni esto tienen nada que ver con
Verdi, es solo un acrostico compuesto por la iniciales atencion, interés, deseo y accion.
Existen diversos defensores de esta formula como una técnica de ventas en si misma,

cuando solamente se puede considerar como una técnica de remate.
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Las personas que afirman que es una técnica de ventas por si misma lo hacen

desde la dptica de que en las cuatro palabras que determinan el nombre A.L.D.A, se

encuentra cerrada toda la conversacion de venta, pero a continuacion se vera que no es

exactamente de esa formula.

Atencion

Hay que intentar que todo gire alrededor de los puntos positivos que les importe
destacar. El vendedor debe ser para el cliente una apreciada fuente de informacién
y no una incomoda carga a la que hay que tolerar periédicamente. Procure empezar
por el lado conveniente. Mencionar al principio, el producto es perjudicial, en
cambio, comenzar a hablar de los problemas que presenta el cliente es totalmente
eficaz.

Dar a comprender que se venden ideas no articulos. Trate de ser distinto, intente no
igualar a nadie, siendo usted mismo, con sus propias palabras en su forma de
expresarse, pero procure ser Unico por lo menos en la presentacion.

Si observa que durante el dialogo la atencion se dispensa porgue suena el teléfono,
entra y salen personas. No dude en sentirse seguro con algin comentario apropiado,
sobre lo ocupado que se encuentra el cliente, posiblemente el nivel de atencién
incrementara de inmediato. Observe al cliente de frente y a los ojos, el contacto
visual es fundamental para despertar la atencion.

Interés

Durante el dialogo de venta, se habra expuesto el argumento de forma distinta y se
habra hecho énfasis en aquellos puntos fuertes que ya se conocen y que resultan muy
provechosos. Llegando a este punto se debe que tener en consideracion de no por

reiterar las mismas cosas el cliente se va a convencer antes.
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Por el contrario, se complicara mas. Si es posible muestre el producto en lugar de
hablar de él. Es mas sencillo determinar cualidades que explicarlas. En ocasiones
puede ser atractivo poner algo de dramatismo al culminar la exposicion, si teatralizar
exageramente, pero de manera que consoliden los argumentos expuestos
anteriormente.

e Deseo
Un cliente que presente un interés limitado de compra es muy complicado que solo
con palabras que se refieran a la calidad del producto se pueda incitar a la venta, es
necesario exhibir el producto detalladamente dando énfasis a las caracteristicas
principales de este.
Es muy posible que efectuando lo mencionado el cliente presente un deseo por
adquirir el articulo.

e Accion
Si se llevaron a cabo exitosamente los pasos anteriores es muy posible que el cliente
adquiera el producto que se ofrezca, debido a que la accion es simplemente la
obtencidn de la venta.

A diferencia de los autores mencionados Galindo (2003) citado por Gordillo y
Jiménez (2015) adiciona otra sigla a la técnica A.1.D.A la cual es la S que se refiere a la
satisfaccion del cliente posterior a la venta. En semejanza los tres autores manejan esta
herramienta como proceso para llegar a conseguir una venta. Por otra parte, Mateo
(2017) y Galindo (2003), coinciden que para lograr el interés de la persona al momento
de atraer la atencidn se debe exhibir el articulo fisicamente y precisar las caracteristicas

de este y enfocar atributos.
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Para algunos vendedores es dificil practicar esta técnica ya que se les hace dificil
captar la atencion del cliente, lo cual es indispensable para la realizacion de esta
herramienta, puesto que, si se obtiene atraer la atencion del potencial comprador, se
puede comenzar a entablar un dialogo con él, hasta llegar al punto de ofrecerle el
producto que se vende, y ademas enumerar las caracteristicas de este para obtener un
interés del cliente por el producto. A través este paso se debe que hacer entender al
cliente que el articulo que se ofrece es una necesidad para que se presente un deseo por

el mismo y posteriormente se consiga la venta.
2.2.2.1. Importancia de la Técnica de Venta A.l.D.A

A continuacion, se daran a conocer las importancias segun diferentes autores
sobre la Técnica de venta A.1.D.A dentro de una empresa.

Galindo (2003) citado por Ortega (2017) considera estos puntos como los mas

sobresalientes:

e Muestra como emplear los productos.
e Genera seguridad y credulidad en los consumidores.

Por su parte Mateo (2017) citado por Castillo (2017) menciona estas importancias:

e Da conocer los atributos de los productos y/o servicios que se ofrecen
e Genera confianza en los clientes.
Vértice (2009) citado por Gordillo y Jiménez (2015) sefiala estos puntos como los méas

relevantes:

e Posibilita la venta de productos y servicios complejos

e Los clientes perciben interés por parte de los vendedores.
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Los autores Galino y Matero coinciden en que es primordial dar conocer las
caracteristicas de los servicios y/o, productos si como también crean una confianza en
los clientes para conseguir una venta. Como diferencia se encontrd que Vértice
menciona ninguna importancia de los autores antes mencionados.

En el mundo actual es de gran utilidad manejar esta técnica debido a que las
importancias mencionadas consideran principalmente al cliente basandose en la
atencion hacia el mismo, puesto que esto es de gran beneficio para lograr concretizar
una venta.

2.2.2.2. Beneficios de la técnica de venta A.1.D.A

Se dara a conocer los beneficios encontrados de la técnica A.l.D.A asi como sus

similitudes y diferencias que manejan diferentes autores.
Galindo (2003) citado por Ortega (2017)

e Mejora la atencion al cliente.

e Se lograra aumentar el nimero de clientes.

(Alvarado. D,2016) citado por Castillo (2017)

e Se obtendra mas clientes

e Aumentara el nivel de ventas

Vértice (2009) citado por Gordillo y Jiménez (2015)

e Genera confianza en los clientes.
e Genera mayor nimero de ventas

e Desarrollar las aptitudes del vendedor.
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Los autores Vértice y Mateo coinciden en que uno de los beneficios mas
importantes es aumentar el nivel de ventas, por otra parte, Galindo y Mateo coinciden

en que a través de esta técnica se obtendra mayor namero de clientes.

Por otra parte, Galindo y Vértice sefialan que se mejorara el servicio al cliente.
Desde siempre el propésito de las empresas es incrementar las ventas, ya que a través
de esto se generan utilidades y es ahi la importancia de utilizar esta técnica debido a los

beneficios que se maneja y con ello van orientados a las necesidades de las empresas.
2.2.2.3. Capacitacion

Segun Siliceo (2018) la capacitacion es una actividad planeada y basada en
necesidades reales de una organizacién o empresa, orientada hacia un cambio de los
conocimientos, habilidades y actitudes del colaborador. Esta actividad para que se
desempefien bien y puedan detectar las verdades necesidades de su area y de la
organizacion.

La capacitacion es un instrumento esencial para la Administracion de Recursos
Humanos debido a que proporcionan la posibilidad de incrementar la eficiencia del

trabajo de la organizacion.
2.2.2.4. Proposito de la capacitacion

Para Armstrong (2016) el prop6sito de la capacitacion es cooperar a los objetivos
globales de la organizacion. Es necesario desarrollar programas acordes a las metas y
estrategias de la empresa, puesto que todo debe guardar una relacion dentro de la
organizacion. Las operaciones de la empresa engloban una amplia variedad de metas

que involucran al personal de todos los niveles.
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2.2.2.5. Fases de la capacitacion

Para Chiavenato (2004) las fases en el proceso de capacitacion de personal con

cuatro, las cuales seran detalladas a continuacion:

FASE 1: Detectar necesidades de capacitacion
Los gerentes y el personal de recursos humanos deben estar alerta a los tipos de
capacitacion que se necesitan, cuando y quien lo requiere, y que métodos son los
mas adecuados para transmitir capacidades y competencias. Cuando se realiza
todos debidos andlisis, surge un panorama de las necesidades de capacitacion
que requiere personal y que deben determinarse en términos de objetivos.
FASE 2: Disefio del programa de capacitacion
Una vez realizado el diagnostico y la deteccion de necesidades de capacitacion
se procede a su programacion. El programa debe estar elaborado de tal manera
que, si se encuentran nuevas necesidades, las modificaciones que se lleven a
cabo es el programa no sean bruscos, debido a que esto podria ocasionar una
desadaptacion en el colaborador y un cambio de disposicion hacia la
capacitacion.
El disefio de capacitacion debe estar enfocado minimo en cuatro aspectos
relacionados:

- Definicidn de los objetivos de capacitacion

- Definicidn de areas de capacitacion

- Definicién de la materia de conocimiento y los participantes

- Seleccidn del nivel y el tipo de Capacitacion

- Eleccion de los Métodos de Capacitacion

- Definicidn de los recursos necesarios y tiempo.
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FASE 3: Implementar el programa de capacitacion
En esta fase el plan es llevado a la accidn, considerando los minimos detalles de
cada momento y manteniendo una comunicacion permanente entre el
responsable general con los involucrados, de eso dependerd el éxito del
programa. Las realizaciones de las actividades de capacitacion pueden darse de
diversas maneras como en: conferencias, seminarios, peliculas-videos, cursos,
etc.
FASE 4: Evaluacion del programa de capacitacion
En esta Ultima etapa se responden a preguntas en base a los resultados obtenidos
tales como: ¢Qué se estd obteniendo del programa? ¢EI tiempo y el dinero se
estdn usando adecuadamente? Mediante la evaluacion se conoce el impacto
logrado, dichos resultados se analizan y sirven de base para aplicar correcciones,
ajustes y modificaciones a los posteriores programas de capacitacion. En
consecuencia, la capacitacion debe evaluarse para determinar su efectividad y
demostrar si dichos resultados presentan conexion con la consecucion de los

objetivos de la empresa.
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CAPITULO IlI: METODOLOGIA

3.1. Operacionalizacion de variables

Tabla n°2.0peralizacion de las variables de investigacion

Enunciado del
problema

Problemas Especificos

Objetivo general de
investigacion

Objetivos especificos

Esquema de Bases Tedricas

Hipétesis General

Hipotesis Especificas

finicio I de lafs)

Deﬁl'uuén - . de

variable(s)

de

la(s) variable(s) IR EEE)

Indicadores

Instrumentos

¢En que medida
la
implementacion
de la tecnica
A.LLD.A. permitira
aumentar las
ventas de la
empresa
IDECAP E.LRL
.enla Ciudad de
Trujillo, 20217

En qué nivel se
encuentran las ventas del
| semestre del afio 2020
sin latécnica A..D.A ?

Cuél es el grado de
aplicacion de los
componentes de la
técnicaA..D.A?

De que manera la
aplicacion de latecnica
A..D.A aumentara las
ventas?

En cuanto aumentaria el
nivel de ventas del |
semetres del afio 2021
enrelacion al | semestre
del 2020?

Medir como la
implementacion de
las tecnicas
A.l.D.A aumenta
las ventas de la
empresa IDECAP
ElR.Lenla
Ciudad de Truijillo -
2021

1. Analizar el nivel de las
ventas | del semestre del afio
2020 sin latécnica A.l.D.A

Anteced

2.Especificar el grado de
aplicacion de los
componentes de la técnica
A..D.A

3. Proponery adaptar la
gestion de latecnica A.l.D.A
para aumentar las ventas

4. Analizar el aumento de las
ventas del | semestre del afio
2021 con latécnica A.l.D.A en
relacion con el | semestre del
2020 sin latécnica A.l.D.A

1.Proyecto de formacién de
técnicas de ventas A.I.D.A. en
una empresa de servicios de
crédito del Instituto de Sonora
de la ciudad de México,2011.

2. Influencia de la técnica
A.l.D.Aen las ventas de los
representantes médicos de
Medifarma S.A. de la ciudad de
Trujillo,2016.

3. Aplicacion de la técnica
A.1.D.A para incrementar las
ventas de la empresa Gloria
S.A.Aen la ciudad de Trujillo
2015.

Laimplementacion
de latecnica
A.LD.A aumenta
considerablement
e las ventas en la
empresa IDECAP
E.LR.L enelafio
2021

El nivel de ventas de ventas
del | semestre del 2020 sin
latécnicaA.L.D.A se
encuentra en un nivel bajo
debido a que el personal
desconoce de las técnicas
de ventas.

El grado de aplicacion de los
componentes de la técnica
A.l.D.A es bésico con
respecto al actual de la
empresa debido a que el
personal no cumple todas
las dudas del cliente y no
tiene un conocimiento amplio
de las técnicas de ventas.

La gestion de la técnica
A.l.D.A mejora
significativamente el nivel de
ventas de laempresa ya que
los trabajadores se
encontraran en una mejor
capacidad de vender los
diferentes servicios al
cliente.

El nivel de ventas del |
semestre del afio 2021 con
latécnica A.l.D.A aumentara

enun 10% con relacion al |
semestre del afio 2020 sin la
técnica A..D.A.

TECNICAS A.l.D.A:Vertice(2009)

nos dice que esta tecnica es una

argumentacion comercial que se

fundamenta en exponer de forma

progresiva las razones de caracter
comercial,tecnico e incluso

personal, que genera al cliente
comprar el producto que se
ofrece.

AUMENTO DE LAS VENTAS:
Blandon (2014) nos dice que si se
cumple con eficienia y
eficacia,entonces se puede decir
que se cumple con ser efectivo. y
se mide por el impacto que logro
tanto interna como externamente.

Saludo corporativo
Estilo de comunicacién (Verbal y no

Atencion .
verbal) Buena presentacion
Atencion inicial
Enumeracion de caracteristicas
Argumentacion comercial
Interes K .
Estrategia comercial
Manejo de objeciones
Conla
Implementacion
de las tecnicas o
AlD.A medirel Imaginacion del producto
aumento de las Accion Demostracion del producto
ventas en la Explicacion del producto
empresa.
Cierre de venta
Deseo

Satisfaccion del cliente

Eficacia de ventas

Numero total de pedidos realizador por mes /

Numero de pedidos segtin meta mensual

Eficiencia de
ventas

Numero total de pedidos realizador sin
devoluciones por mes / Numero total de
pedidos realizados por mes

Encuesta
Revision
documental




3.2. Tipo de investigacion

El disefio pronosticado para el estudio es el de investigacion pre - experimental ya que se
empleard un disefio pretest — postest con un unico grupo de trabajadores, teniendo en cuenta
que dicho estudio nos permite establecer el grado de asociacion entre las variables de la

investigacion en un tiempo determinado.

G->01x02

Donde:

G: Empresa IDECAP E.I.LR.L.

O1: Aumento de las ventas previo a la implementacion

X: Implementacion de la técnica A.1.D.A

0O2: Aumento de ventas después de la implementacion

3.3. Poblacién y muestra (Materiales, instrumentos y métodos)

3.3.1. Unidad de estudio

Personal de ventas de la empresa IDECAP E.l.R.L. 2021

3.3.2. Poblacion

Se tom6 como poblacidn al total de los vendedores de la empresa IDECAP E.I.R.L. 2021que
asciende a mas de 20 trabajadores.

Fuente: Reporte de personal de la empresa IDECAP E.I.R.L a mayo del 2021.
3.3.2. Muestra

De un total de una poblacion de 90 personas para la muestra se tomara a 20 trabajadores.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion y analisis de datos
Tabla n°3.Tecnicas e instrumentos de recoleccion de datos



A

e
}4 UNIVERSIDAD y L.

PRIVADA DEL NORTE “‘Implementacion de la técnica A.l.D.A para aumentar las ventas de

la empresa IDECAP E.I.R.L. de la ciudad de Trujillo — 2021”

VARIABLE TECNICA INSTRUMENTO
Técnica A.1.D. A Encuesta Cuestionario
Ventas Revision documental Ficha de recoleccién

Fuente: Elaboracion propia
3.4.1. Técnicas:

- Encuesta:

La mayoria de los cuestionarios estas conformados por una serie de preguntas o items en
relacién con una o mas variables a evaluar. Ademas, existen 2 tipos de interrogantes:

cerradas y abiertas (Gomez,2016).

La encuesta disefiada sera aplicada al personal de ventas de laempresa IDECAP E.l.R.L.—-
Distrito Trujillo, para analizar las respuestas brindadas sobre la técnica de venta utilizada
por los empleados y tema de investigacion, hacer un diagnostico, analizar la informacién
y realizar el plan de capacitacion basado en la técnica A.l1.D.A. y concluir los resultados

de dicha investigacion.

- Revisién documental:

La revision documentaria estara apoyada en los datos obtenidos por la empresa IDECAP
E.LLR.L, sobre las metas en ventas, también el nimero de veces de venta mensual los
cuales comprende los meses Junio, Julio y Agosto de los afios 2020 y 2021. Todo esto
nos ayudara analizar y plantear un plan de capacitacion basado en la técnica de venta

A.1.D.A orientado a aumentar los niveles de venta de la empresa.

3.4.2. Instrumentos:
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- Cuestionario

Este instrumento tiene por finalidad analizar las respuestas brindadas sobre las técnicas
de ventas utilizada por los trabajadores, se elabora un diagndstico, examina la

informacion y propone el plan de capacitacion basado en la técnica de venta A.1.D.A.

- Ficha de recoleccion de datos

Este instrumento nos permitira registrar informacion sobre sobre sus objetivos en ventas,
niveles de venta de los meses de Junio a Agosto teniendo los siguientes campos: n° de

pedidos realizados sin devoluciones, y metas mensuales de la empresa.

3.4.3. Procedimiento de recoleccion de datos que se desarroll6:
Encuesta:
- Se realizo una entrevista al gerente de la empresa para poder identificar la realidad

problematica y otros aspectos relevantes.

- Se realiz6 una visita a la empresa para solicitar los permisos respectivos para la ejecucion
de la encuesta y recoleccion de datos para determinar el nivel de aplicacion de los

componentes de la técnica A.1.D.A'y el aumento de las ventas respectivamente.

- Se llevo a cabo la encuesta a los colaboradores verificando que todas las preguntas se
encuentren marcadas correctamente. El gerente mediante su sistema de control nos otorgd

todos los datos necesarios para identificar el aumento de las ventas.

Ficha de recoleccion de datos:
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- Se pedira a la empresa la base de datos de las veces de ventas mensuales del afio 2020 y

2021 respectivamente.

- Una vez aplicada la técnica se devolvio a recolectar los datos para identificar la efectividad

de las ventas que permita comprar y analizar con los datos ya antes recolectados.
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CAPITULO IV. RESULTADOS

OEL: Identificar la efectividad de las ventas
Para el mes 01 de Junio 2020:

EFICACIA

Se habia planificado aumentar los pedidos de venta este mes en un: 67%

¢+ Porcentaje de pedido de venta en el mes 01: 50%
<+ Aumento del porcentaje de pedidos a vender en el mes 01: 33%
¢+ Total, de pedidos a vender en porcentaje para el mes 01: 83%
¢+ Total de pedidos maximos para vender: 1200 pedidos
¢+ Total de pedidos a vender en el mes 01 segun meta: 1000 pedidos
Ejecutado
Pedido real en el mes 01 segln reporte de ventas 599 veces
Indicador de = Total de pedidos vendidos en el mes 01 =599 pedidos
eficacia de —
ventas Total de pedidos por vender segiin meta para 1000 pedidos

El mes 01 = 60% veces

Interpretaciones

1.Solo se ha cumplido con la meta en un: 60%

2.Para ser totalmente eficaces falto un: 40%

3.Aun se puede aumentar las veces de venta para llegar a nuestra meta

4.Revisar los motivos o causas que no han permitido ser eficaces en un 100%
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EFICIENCIA

Para calcular la eficiencia se debe comparar lo vendido correctamente vs el total venido.

Segun el reporte de venta, existen pedidos cuyas ventas no han sido correctas en una cantidad
de 9 veces.

Indicador de = Total de pedidos vendidos = 590 pedidos

eficiencia de correctamente en el mes 01
ventas

Total de pedidos vendidos en el mes 01 599 pedidos

*correctamente: en cuanto a pedidos sin = 98% pedidos
alguna devolucion

Interpretacion:

1.-Solo hay una venta real aprovechable del: 98%
2.-De todo lo vendido, no ha sido correcto el: 2%
EFECTIVIDAD

Para calcular la efectividad involucra la eficacia y eficiencia, es decir, el logro de ambos
resultados en el tiempo. Este indicador permite medir el grado de cumplimiento de los

objetivos planificados.

Indicador de
efectividad = Eficacia en el mes 01 x Eficiencia en el = (60) * (98) pedidos
de ventas mes 01
100 100 pedidos
*correctamente; en cuanto a cantidad,
precio, proveedor y estado del producto =  59% pedidos

Interpretacion:
1.-En el mes 01 se vendi6 a una efectividad del:59%
2.-Para llegar al total de la efectividad todavia falta:41%
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Para el mes 02 de Julio 2020:
EFICACIA

Se habia planificado aumentar los pedidos de venta este mes en una: 44%

e Porcentaje de pedido de venta en el mes 02: 63%

e Aumento del porcentaje de pedidos a vender en el mes 02: 28%

e Total de pedidos a vender en porcentaje para el mes 02: 91%

e Total de pedidos méximos para vender: 2200 pedidos

e Total de pedidos a vender en el mes 02 segiin meta: 2000 pedidos

Ejecutado

Pedido real en el mes 02 segun reporte de ventas 1393 veces
Indicador de = _ Total de pedidos vendidos en el mes 02 = 1393 pedidos

eficacia de ] ] -
ventas Total de pedidos por vender segun meta para 2000 pedidos
El mes 02 = 70% veces

Interpretaciones:

1.- Solo se ha cumplido con la meta en un: 70%

2.- Para ser totalmente eficaces falto un: 30%

3.- Aun se puede aumentar las veces de venta para llegar a nuestra meta

4.- Revisar los motivos o causas que no han permitidos ser eficaces en un 100%
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EFICIENCIA
Para calcular la eficiencia se debe comparar lo vendido correctamente vs. El total vendido.

Segun el reporte de venta, existen pedidos cuyas ventas no han sido correctas en una cantidad
de 7 veces.

Indicador de = Total de pedidos vendidos = 1386 pedidos
eficiencia de correctamente en el mes 02
ventas

Total de pedidos vendidos en el mes 02 1393 pedidos

*correctamente: en cuanto a pedidos sin = 99% pedidos
alguna devolucion

Interpretacion:

1.-Solo hay una venta real aprovechable del: 99%
2.-De todo lo vendido, no ha sido correcto el: 1%
EFECTIVIDAD

Para calcular la efectividad involucra la eficacia y eficiencia, es decir, el logro de ambos
resultados en el tiempo. Este indicador permite medir el grado de cumplimiento de los
objetivos planificados.

Indicador de
efectividad = Eficacia en el mes 02 x Eficienciaen el = (70) * (99) veces
de ventas
mes 02
100 100 veces
*correctamente; en cuanto a cantidad,
precio, proveedor y estado del producto =  69% veces

Interpretacion:

1.-En el mes 02 se vendid a una efectividad del:69%

2.-Para llegar al total de la efectividad todavia falta:31%
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Para el mes 03 de Agosto 2020:
EEICACIA

Se habia planificado aumentar los pedidos de venta este mes en un: 25%

e Porcentaje de pedido de venta en el mes 03: 73%

e Aumento del porcentaje de pedidos a vender en el mes 03: 19%

e Total de pedidos a vender en porcentaje para el mes 03: 92%

e Total de pedidos méximos para vender: 2400 pedidos

e Total de pedidos a vender en el mes 03 segiin meta: 2200 pedidos

Ejecutado

Pedido real en el mes 03 segun reporte de ventas 1761 veces
Ire]g::(i?gr(jge = _ Total de pedidos vendidos en el mes 03 = 1761 pedidos

ventas Total de pedidos por vender segun meta para 2200 pedidos

el mes 03
= 80% veces

Interpretaciones

1.Solo se ha cumplido con la meta en un: 80%

2.Para ser totalmente eficaces falto un: 20%

3.Aun se puede aumentar las veces de venta para llegar a nuestra meta

4.Revisar los motivos o causas que no han permitido ser eficaces en un 100%
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EFICIENCIA

Para calcular la eficiencia se debe comparar lo vendido correctamente vs. el total vendido.

Segun el reporte de venta, existen pedidos cuyas ventas no han sido correctas en una cantidad

de 10 veces.
Indicador de = Total de pedidos vendidos = 1751 pedidos
eficiencia de correctamente en el mes 03
ventas
Total de pedidos vendidos en el mes 03 1761 pedidos
*correctamente: en cuanto a pedidos si=  99% pedidos

alguna devolucion

Interpretacion:

1.-Solo hay una venta real aprovechable del: 99%
2.-De todo lo vendido, no ha sido correcto el: 1%
EFECTIVIDAD

Para calcular la efectividad involucra la eficacia y eficiencia, es decir, el logro de ambos
resultados en el tiempo. Este indicador permite medir el grado de cumplimiento de los

objetivos planificados.

Indicador de
efectividad = Eficacia en el mes 03 x Eficienciaen el = (80) * (99) veces
de ventas mes 03
100 100 veces
correctamente; en cuanto a cantidad,
precio, proveedor y estado del producto = 80% veces

Interpretacién:

1.-En el mes 03 se vendi6 a una efectividad del: 80%

2.-Para llegar al total de la efectividad todavia falta: 20%
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Resumen de eficacia, eficiencia y efectividad en Junio, Julio y Agosto del 2020:

Tabla n?4.Resumen de eficacia de ventas 2020

2020

EFICACIA DE VENTAS

MES %

JUNIO 60%

JULIO 70%
AGOSTO 80%

Fuente: Ficha de recoleccion-Ano 2020
Elaboracion propia

Tabla n35.Resumen de eficiencia de ventas 2020

2020

EFICIENCIA DE VENTAS

MES %

JUNIO 98%

JULIO 98%
AGOSTO 99%

Fuente: Ficha de recoleccién-Afio 2020
Elaboracion propia
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Tabla n?6.Resumen de efectividad de ventas 2020

2020

EFECTIVIDAD DE VENTAS

MES %
59%
JUNIO
0,
JULIO 69%
AGOSTO 80%

Fuente: Ficha de recoleccién-Afio 2020
Elaboracion propia
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OEZ2: Diagnosticar el nivel de aplicacion de los componentes de la técnica A.1.D.A

6004
5084
40%
300
208
1004
0%

Bueno Eegular Walo
calificacion
Figura n?6 Aplicacion de la técnica A.I1.D.A en etapa de atencion del equipo de ventas.

Fuente: Aplicacion de encuesta-agosto 2020
Elaboracion propia

Interpretacion:

En la figura n3 se presenta los resultados de la encuesta antes de la aplicacion de la técnica,
donde se puede observar que 16 de 20 colaboradores del equipo de ventas tienen un nivel de
aplicacion bueno en la etapa de atencidn de la técnica, lo que representa de la muestra el
60% asi mismo 4 de ellos tiene un nivel regular de aplicacion de dicha etapa, quienes
representan el 40% y por ultimo, ninguno de ellos tiene un nivel malo en la aplicacién de la

técnica en la etapa atencion.

60%
50%
40%%
30%
20%
10%
0%

Eueno Eegular Malo
calificacidn
Figura n?7 Aplicacion de la técnica A.1.D.A en etapa interés del equipo de ventas.
Fuente: Aplicacion de encuesta-agosto 2020
Elaboracion propia
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Interpretacion:

En la figura n?7 se presenta los resultados de la encuesta antes de la aplicacién de la técnica
donde se puede observar que 16 de los 20 colabores del equipo de ventas tienen un nivel de
aplicacion bueno en la etapa de interés de la técnica, lo que representa de la muestra el 60%
asi mismo 4 de ellos tienen un nivel regular de aplicacion de dicha etapa, quienes representan
el 40%y por ultimo ninguno de ellos tienen un novel malo en la aplicacion de la técnica en
la etapa de intereés.
6%
50%
40%
0%
20%

10%
0%

Bueno Eegular Llalo

calificacidn

Figura n® Aplicacién de la técnica A.1.D.A en etapa deseo del equipo de ventas.
Fuente: Aplicacién de encuesta-agosto 2020
Elaboracion propia

Interpretacion:

En la figura n38 se presenta los resultados de la encuesta antes de la aplicacién de la técnica,
donde se puede observar que 4 de los 20 colaboradores del equipo de ventas tienen un nivel
de aplicacion bueno en la etapa de deseo de la técnica, lo que representa de la muestra 40%
asimismo 16 de ellos tienen un nivel regular de aplicacion de dicha etapa, quienes
representan el 60% y, por Gltimo ninguno de ellos tiene un nivel malo en la aplicacion de la

técnica en la etapa de deseo.

Toribio Ramos, Jeison Harry Pag. 46



A

e
}4 UNIVERSIDAD y L.

PRIVADA DEL NORTE “‘Implementacion de la técnica A.l.D.A para aumentar las ventas de

la empresa IDECAP E.I.R.L. de la ciudad de Trujillo — 2021”

&0%
50%
40%%
30%
20%
10%
0%

Bueno Eegular Wlalo
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Figura n?9 Aplicacion de la técnica A.l1.D.A en etapa accién del equipo de ventas.

Fuente: Aplicacion de encuesta-agosto 2020
Elaboracion propia

Interpretacion:

En la figura n?9 se presenta los resultados de la encuesta antes de la aplicacion de la técnica,
donde se puede observar que 4 de los 20 colaboradores del equipo de ventas tienen un nivel
de aplicacion bueno en la etapa de deseo de la técnica, lo que representa de la muestra 40%
asimismo 16 de ellos tienen un nivel regular de aplicacion de dicha etapa, quienes
representan el 60% vy, por Gltimo ninguno de ellos tiene un nivel malo en la aplicacion de la
técnica en la etapa de accién.
E0%
0%
40%
30%
20%

10%
0%

Bueno Eegular Mfalo

calificacidn

Figura n10 Aplicacién de la técnica A.1.D.A del equipo de ventas.
Fuente: Aplicacion de encuesta-agosto 2020
Elaboracion propia
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Interpretacion:

En la figura n?10 se presenta los resultados del antes de la aplicacion de la técnica, donde se
puede observar que 4 de los 20colaboradores del equipo de ventas tienen un nivel de
aplicacion bueno de la técnica, lo que representa de la muestra 40% asimismo 6 de ellos
tienen un nivel regular de aplicacion de la técnica, quienes representan el 60% y, por Gltimo

ninguno de los colabores presentan una mala aplicacion de la técnica.
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N

OE3: Propuesta y aplicacion de la gestion de la técnica A.l.D.A para mejorar la

efectividad de las ventas.

Se propuso para la gestion de la técnica A.1.D.A el siguiente plan de capacitacion hacia los

trabajadores:

—

PLAN DE CAPACITACION

@ . L
[ |
Instituto Integral de

Capacitacion y
Actualizacién Profesional
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V. Produccién y Distribucion de Materiales
Requeridos
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I. Introduccion.

El presente plan de capacitacion tiene como finalidad brindar los lineamientos necesarios
para la implementacion de un programa de capacitacion en la empresa ldecap E.I.R.L. El
cual es un instrumento para apoyar a la empresa en la consecucion de sus objetivos y metas,
manteniendo a los colaboradores comprometidos y actualizados, asimismo les permitira
conocer y aplicar las herramientas necesarias para ofrecer un servicio de calidad al cliente.
Para lograr la efectividad de este plan es necesario que la administracién reconozca la
trascendencia de contar con colaboradores capacitados en los roles que se desempefian,
teniendo en cuenta que la capacitacion es una inversion para eliminar o reducir la disimilitud

entre el desempefio actual y el deseado.

Idecap E.I.R.L, es una empresa comercializadora de servicios profesionales como maestrias,
doctorados, titulaciones entre otros. Actualmente la empresa se encuentra en una etapa de
crecimiento, orientdndose a extenderse en otros mercados e incursionar en el norte el pais
con nuevos conceptos de servicio al cliente. En base a una investigacion que se realizd
mediante el uso de entrevistas y encuestas al administrador y a los trabajadores, se pudo
detectar ciertas dificultades en la ausencia de técnicas y procesos de ventas que deben
realizarse dentro de una empresa comercializadora. Con la implementacion del programa se
espera que el equipo de ventas ponga en practica lo aprendido y de esta manera se
concreticen las ventas para lograr mejorar la efectividad de ventas, asi como aumentar el
nivel de estas, ademas de disminuir las quejas presentadas por los clientes e incrementar la

satisfaccion del servicio.
1.1. Objetivos
1.1.1. Objetivo general

Mejorar la actitud y aptitud de los colaboradores con la ejecucién del programa de
capacitacion basado en la técnica de ventas A.l.D.A. y se de esta manera poder mejorar

la efectividad de las ventas y la atencion al cliente.
1.1.2. Objetivos especificos

e Proveer conocimientos y desarrollar habilidades que cubran la totalidad de
requerimientos para el desempefio de sus funciones.

e Incrementar las posibilidades de cerrar una venta del personal del area y de esta
forma darles a conocer todos los alcances necesarios para la realizacion de una

venta.
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e Contribuir a elevar y mantener un buen nivel de eficiencia individual y

rendimiento colectivo del area.

e Mejorar las actitudes de los colaboradores para garantizar un excelente servicio

al cliente y lograr los objetivos de la organizacion, disminuyendo la cantidad de

quejas reportadas y de esa manera mejorar la satisfaccion del cliente.

1.1 Metas

e Capacitar al 100% al equipo de ventas de la empresa IDECAP E.I.R.L.

e Incrementar el nivel de efectividad de ventas por vendedor en un 10% mensual

en el afo 2021.

e Mejorar la atencion con los clientes, disminuyendo en un 50% el ndmero de

reclamos y/o devoluciones en el plazo de un semestre.

e Reducir el indice de rotacion del personal de ventas en 50% en el plazo de 1 afio,

incrementando la permanencia promedio en la empresa de 2 a 3 afios.

1.2.  Perspectiva general del proyecto

Tabla n?7.Expectativa del proyecto de técnica A.1.D.A

Nombre del Proyecto

Técnica de Ventas A.1.D. A

Fecha de Inicio 01/10/2020
Fecha de Termino 13/10/2020
Esfuerzo estimado 24 horas

Presupuesto el Proyecto S/1100

I1. Metodologia de la capacitacion

La capacitacion al personal de ventas se efectuard a través de un curso — taller, en su

desarrollo se combinan algunos métodos los cuales son:

e Discusion entre facilitador y participante
e Demostraciones graficas

e Usos de equipos multimedia

e Uso de videos

¢ Role playing
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IVV.Evaluacion
Para efectos de la evaluacion de la capacitacion se propone, utilizar las siguientes técnicas:
4.1. Evaluacion del programa

Al finalizar el programa se debe indagar, a través de una prueba andnima, la opinion de los
participantes acerca de la calidad y relevancia de los temas tratados, las habilidades del

facilitador, asi como la adecuacion y efectividad de la metodologia.

Esta verificacion servira para retroalimentar al administrador, facilitador del programa, y de
esta manera poder ajustar y mejorar las posteriores capacitaciones. Para ello se sugiere
utilizar el siguiente formato:

EVALUACION DE ACTIVIDADES DE CAPACITACION

El proposito de este cuestionario es conocer su opinion en relacién con la capacitacion en la
que usted ha sido participe. La informacién que usted suministre servird para mejorar las

futuras actividades. Se le agradecera que marque con total objetividad y franqueza.

Tabla n°9. Cuestionario evaluador de las actividades de capacitacion

Excelente Bueno Regular | Malo

Facilitador

Dominio del tema

Claridad y coherencia para comunicar de manera didactica
el tema

Disposicién para responder las preguntas

Relacién y trato con los participantes

Puntualidad y manejo de tiempo durante la presentacién

Mostro una actitud adecuada y una vestimenta

Gestion del programa

Programacién y convocatoria

Calidad del material entregado

Aspectos logisticos: lugar, iluminacién, equipos, etc.

Autoevaluacion

Logro el objetivo propuesto del programa
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Satisfaccion de expectativas

Utilidad del programa en su desempefio

Sugerencias 0 aspectos para mejorar

4.2. Evaluacion del aprendizaje

La evaluacion del programa seré antes, durante, después para determinar el efecto de este.
Durante de la capacitacion, el facilitador debe realizar una pequefia evaluacion por cada
participante, evaluando su asistencia, puntualidad, interés e intervencion. Para ello se sugiere

utilizar el siguiente formato:

Tabla n°10. Evaluacion de participante en el proyecto

Mormbre:

Criterio Busno Regular Malo

Asistencia

Puntualidad

Interes del curso

Intervencion

Observaciones:

Al finalizar el programa, el facilitador debe aplicar un post test, que debe ser la misma a la
prueba inicial. La diferencia en los resultados de los dos exdmenes revelara cambios en el
conocimiento, actitud y habilidades que ayudara a evaluar la efectividad de la capacitacion.

Para ello se sugiere utilizar el siguiente formato:
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Figura n® 11:Formato de prueba pre y post test de conocimientos

Evaluacian

Mombres Completa: Feschac ) )

Instruccion: hargue la respuesta correcta de auerdo a su oriterio

1. El proceso de wenta es ka sucesicn de pasos gue una empresa realiza desde of momento en gue intenta
captar la atencion de wn potencial ciente hasta gue la transaccion final. La oracidn es:
alvardadera
h)Falsa

2. Relasdione corrsctamente los concepios de la columna A con la columna B

Columna A Letra Colurnna B

Ayudar al chente & dentificar v
reconorar gue tiens urna necesidad o
que s encaentra ante un problema
hacer sugerencias tentadoras sobre |a
farma &n gque e producte puede
henehciar sl compradior.

Para respetar ol interds del dients deba: Cvitar una atmoifers de presion i
aatableper razones para comprar.

A Para captar la atencion del disnte deba:

Realizar wn saluda de Bienvenida,

[ Para ammar &l desea del cliente deha: mastrar folletas o revistar
M REKNAr una prapussts inmediata.

Plantar situaciones imaginarias en las

que se encontraria el clisnte al tener
[w] Para cerrar una venta debo: o na tener @ prodwcta v mencionar

las beneficios mas fuertes gue &l
praducto afreces,

3. ALDLA significa:
alln products nowvedoso
BllUna técnica de venta profesional
ciUma organizscidn de ventas
dilima marca
4. & 0.0 son las iniciales de
a) drencian imaginar, decidir y agradecer
B Aphcarinteresar, decidir ¢ atender
el Atencion, interds deses ¢ accitn

djactuar, insitir, dirigie ¢ atender
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5. La técnica AJLD.A. permite

g) Zenerar confianza en los clientes
k] Posibilita la venta de productos v servicios complejos
c]AvE
d|Minguna de las anteriores
£.Las objeciones son:

glargumentos gue realizan los clisntes potenciales gue tienden 3 buscar alguna debilidzd al producto o
algln razenamients 1&gico que impide al clients tomar una decisién de compra en ese momento.

bjuna demaostracidn de interés por parte del cliente, Las objeciones no constituyen una primera
aproximacion a la participacion del cliente

7. Para captar |z atzncidn de clisntes no 85 necesaria crear un titulo impresionante
ajwerdadera
biFalsa

B.Una vez gue &l consumidor conoce el preducto 5= derra la venta. Dicha afirmacian es -
alverdadera
biFalsa

9.4l cliente no l= interesz el producto en si, sing lo que pueda hacer por el
ajwerdadera
biFalsa

10.iEs cierto gue para gque el cliente utilice unza parte de su tiempo en conocer el producto, se debe ofrecer
algo distinto 3 la competencia?

aiverdaders

b)Falza

Una vez realizada las dos pruebas se utilizara un cuadro para tabular los resultados de cada
prueba y los logros de la actividad del programa. Los resultados de dichas pruebas pueden
tabularse de la siguiente forme:
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Tabla n°11 Tabulacion de PruebaPre y Post de conocimientos

Nombre del

MNota Pre Nota Post Diferencia %
colaborador

Colaborador 1

Colzborador 2

Colzborador 3

Colzborador 4

Colzborador 5

Colaborador &

Colzborador 7

Colzborador B

Colzborador 2

Colzborador 10

PROBAEDIOD DE NOTAS

Fuente: Elaboracion propia

4.2. Evaluacion del efecto del programa

La evaluacion del impacto de la capacitacion se realizara 3 meses después de ejecutarlo dicho
programa, de forma que los colaboradores tengan oportunidad de llevar a la préactica los
conocimientos y habilidades adquiridas. Los impactos deseados al proveer la capacitacion
son: incrementar la efectividad de las ventas, lograr las metas de ventas del equipo, disminuir
el numero de devoluciones a incrementar la rentabilidad de la empresa. Dicha evaluacién se

efectuara mediante la ficha de recoleccion de datos de la investigacion.
V. Produccion y Distribucion de Materiales Requeridos
5.1. Materiales

Los recursos materiales que se utilizaran seran los siguientes:

e Papel bond A4

e Cartucho de tinta

e Lapiceros
o Sillas
e Clips

e Memoria USB
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e Dispositivos USB

e Dispositivos (Power Point)

5.2. Técnico
Los recursos técnicos necesario son los siguientes:
e Laptop
e Impresora
e Proyector
e Microsoft Office 2019 Power Point

5.3. Infraestructura

Las actividades de capacitacion se desarrollaran en ambientes adecuados que seran
proporcionados por la gerencia de la empresa

V1. Presupuesto

Para conseguir la ejecucion de la capacitacion al equipo de Ventas, se necesita de un
presupuesto aproximado, que serén subvencionado por la misma empresa. El presupuesto se

divide de la siguiente manera:

Tabla n°12 Presupuesto de participacion del equipo

Recursos Costos
Facilttador 5/.500.00
Instzlacionss 5/.150.00
Materiales 5/.250.00
1535105 varios s/.200.00
Total 5/,1100.00

Elaboracion propia

Luego de haber elaborado el plan de capacitacion se procedio a la aplicacion de este. Primero
se realizo una reunidn con el Gerente de la empresa donde se obtuvo el permiso para poder
empezar con el programa, se establecio los dias y horas de capacitacion, llegando al acuerdo

que las sesiones se desarrollaran los dias miércoles debido a que es el dia donde no existen
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demasiada afluencia de clientes y el ajetreo es menor. Ademas, se designé que la
capacitacion se realizara en las mismas instalaciones de la empresa, puesto que cuenta con
un ambiente vacio en el segundo piso, en cual sera implementado con sillas, mesas,
proyector, adecuada iluminacion, extensiones y demas recursos que se puedan necesitar en

el transcurso de las siete sesiones.

Asi mismo el gerente en una reunién interna con el equipo de ventas les comunico que se
realizara una capacitacion de técnicas de ventas indicando la fecha y hora de inicio, asi como
también la frecuencia de las sesiones y exhortado al compromiso y empefio que deben poner
en el curso, porque les ayudara a resolver los inconvenientes que se presentan en una venta
tendran mejores aptitudes comunicativas con las personas, permitira el cierre de mas ventas,
lograran llegar a su meta y aumentara la confianza en si mismo, eliminando los temores o

dudas que puedan presentar.

En dicha reunion también presento a las encargadas de la capacitacion. Finalmente se

procedid a ejecutar antes detallado.

Todo el cumplimiento del plan estuvo a cargo de los autores de esta investigacion, siendo
los responsables de que dicho plan se cumpla en los dias, tiempos y temas programados. El
encargado de desarrollar los temas del curso fue el Licenciado Roger Céceres quien tiene

una amplia experiencia en temas relacionados a técnicas de ventas y gestion comercial.

Se concluyo que la aplicacion del programa de capacitacion bajo la Técnica A.l.D.A se
desarroll6 con éxito, debido a que el resultado final que se obtuvo fue que la efectividad de
las ventas mejoro en promedio en un 10%,viéndose reflejado en el incremento del volumen
ventas de S/.47,470.50 soles al comparar la variacion de los meses junio ,julio y agosto del
afio 2021 a comparacién con el del 2020 .Asi mismo, gracias a la capacitacion realizada a
los colaboradores de la empresa en estudio, la cual represento un costo de S/1,100.00 soles,
permitio disminuir el nimero de devoluciones, siendo asi que, para este trimestre del afio
2018, el nimero de devoluciones se disminuyd en un 39% en promedio en base al afio

anterior y se incremento un 15% en promedio los pedidos de ventas.
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E4: Analizar la efectividad de las ventas con A.l.D.A.

Tabla n°13 Efectividad de ventas antes de la técnica A.I.D.A. Tabla n°14 Efectividad de ventas después de la técnica A.1.D.A.

JUNIO 59% JUNIO 74%
JULIO 69% JULIO 79%
AGOSTO 80% AGOSTO 87%

Fuente: Ficha de recoleccion — Afio 2020 Fuente: Ficha de recoleccion — Afio 2020



Tabla n°15 Variacion de la eficacia del afio 2020-2021

JUNIO 60% 2%
12%
JULIO 70% 76%
6%
AGOSTO 80% 88%
8%

Fuente: Ficha de recolecciéon — Afio 2020
Elaboracion propia

Tabla n°16 Variacion de la eficiencia del afio 2020-2021

JUNIO 98% 99% 1%
JuLio 99% 100% 1%
AGOSTO 99% 100% 1%

Fuente: Ficha de recoleccion — Afio 2020
Elaboracion propia

Tabla n°17 Variacién de Efectividad de ventas del afio 2020 y 2021

JUNIO

59%

74%

15%

JULIO

69%

79%

10%

AGOSTO

80%

87%

7%

Fuente: Ficha de recoleccion — Afio 2020
Elaboracion propia
Tabla n°18 de pedidos en el afio 2020 - 2021
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ANO MESES JUNIO | JULIO | AGOSTO PROMEDIO
2020 PEDIDOS 599 1393 1761 1251
PEDIDOS POR COLAB. 60 139 176 125
2021 PEDIDOS 740 1560 1895 1398
PEDIDOS POR COLAB. 74 156 190 140
2020 VS 2021 VARIACION PEDIDOS% 24% 12% 8% 15%

Fuente: Ficha de recoleccion — Afio 2020
Elaboracion propia

Tabla n°19 de pedidos incumplidos 2020 -2021

PEDIDOS INCUMPLIDOS
ANO MESES JUNIO JULIO AGOSTO
2020 PEDIDOS INCUMPLIDOS 401 607 439
PEDIDOS POR COLAB. 40 61 56
2021 PEDIDOS INCUMPLIDOS 260 440 428
PEDIDOS POR COLAB. 26 44 43
2020 VS 2021 VARIACION PEDIDOS% -35% -28% -31%

Fuente: Ficha de recoleccion — Afio 2020
Elaboracion propia

Tabla n°20 de devoluciones 2020 -2021

DEVOLUCIONES
ANO MESES JUNIO | JULIO | AGOSTO PROMEDIO
2020 PEDIDOS 9 7 10 9
2021 PEDIDOS POR COLAB. 6 5 6 6
2020 VS 2021 | VARIACION PEDIDOS% -33% | -40% -45% -39%

Fuente: Ficha de recoleccion — Afio 2020
Elaboracion propia

Prueba de Hipdtesis

Hipotesis:
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N

HO:ud =0
Ha: ud #0

Tabla n°21 Prueba de t para medias de dos muestras emparejadas

2020 2021
Media 059333333 0.8
Varianza 0.01103333 0.0043
Observaciones 3 3
Coeficiente de correlacién de
Pearson 0.99449585
Diferencia hipotética de las
medias 0
Grados de libertad 2
Estadistico t 4 57142857
P{T==t) una cola 0.02233485
Walor critico de t (una cola) 2.91998558
P{T==t) dos colas 004466871 Rechaza Ho
Walor critico de t (dos colas) 430265273

Elaboracion propia
Interpretacion:

Se concluye que la técnica A.1.D.A mejora significativamente la efectividad de las ventas en
la empresa IDECAP E.LLR.L, en el afio 2021 ya que p-valor = 0.04<0.05 (valor de

significancia)
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CAPITULO V. DISCUSION Y CONCLUSIONES

5.1. Identificacion de la efectividad de las ventas de junio, julio, agosto del afio 2020 en

la empresa Idecap E.l.R.L, en la ciudad de Trujillo.

Tal como lo menciona Heller (2016) si una empresa desea vender mas debera comprender
que las técnicas de ventas son las que aseguran alcanzar la maxima efectividad de un
vendedor en cada venta. Por lo que, la efectividad de un vendedor es medido de manera
simple en termino de cuantas ventas cierra con relacion a las que realiza en un cierto periodo
de tiempo, dependiendo del tiempo que se desea investigar, multiplicando por 100 para la
obtencion de un valor final en términos de porcentajes. Mientras que, para el autor Blandon
(2016) el calculo de la efectividad de forma méas completa y fiable consiste en la
multiplicacién de la eficacia por la eficiencia obtenida, estos dos conceptos reflejan la
efectividad en términos de hacer lo correcto con gran exactitud y sin ningln desperdicio de
tiempo o dinero. Por lo que, “si se cumple con eficiencia y eficacia, se puede decir que se

cumple con ser efectivo”.

Bajo estas definiciones, para el desarrollo de la siguiente investigacion y el célculo de la
efectividad en IDECAP E.I.LR.L. se opt6 por coincidir con lo mencionado por Blandon al
calcular la efectividad basada en términos de eficacia y eficiencia, puesto que se obtendra el
porcentaje promedio real de la efectividad.

Segun Idalberto Chiavenato (2004), la eficacia es una medida del logro de resultado lo cual
coincide con lo mencionado por Blandon (2016) al definirla como el logro de vender los
productos que satisfacen las necesidades de los clientes en lo relativo a cumplimientos y
metas. Por lo tanto, la eficacia segun la meta propuesta por la empresa arrojo un indice del
60%,70% y 80% para los meses de Junio, Julio y Agosto respectivamente. Ello indica que,
el impacto realizado por la empresa en termino de que si lo vendido es lo planificado por la
empresa, lo clasifica dentro de un nivel medio, no obstante, no es necesario tener el 100%
de eficacia, sino saber si corresponde a un avance del logro de la consecucién de la meta de

ventas en base a pedidos.

Posteriormente, se analizo el indice de eficiencia para los mismos meses, estos arrojaron una
eficiencia de 59% para el mes de Junio,69% Julio y el 80% para Agosto. La eficiencia se

calculo en base a los pedidos realizados sin devoluciones, puesto que, la eficiencia segun
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Harrington (2017); es el momento en que se minimiza los recursos y se suprimen los errores

con el fin de lograr la efectividad.

En otras palabras, la eficiencia “es manejar los recursos racionalmente y de la mejor manera
posible recursos como: materiales, tiempo, dinero. Es obtener altos resultados con menos

recursos.” (Blandon,2016,pag.4)

Finalmente, como lo menciona Blandon (2016) al conocer la eficacia y eficiencia de las vetas
realizadas por los vendedores, se puede decir que se cumplen con ser efectivo. Por lo que,
en Idecap E.I.R.L se pudo lograr una efectividad representada por un 59%,79% y 80% para

los meses junio, julio y agosto del afio 2020 con un promedio de 70%.

5.2. Diagnostico del nivel de aplicacion de los componentes de la técnica de venta
A.l.D.A en laempresa IDECAP E.I.R.L. en la ciudad de Trujillo — 2020

En la investigacion realizada al evaluar las habilidades del equipo de ventas nos permitio
comprender cuales eran las carencias y fortalezas de los colaboradores dentro del puesto
antes de la aplicacion de la Técnica A.l.D.A, para que luego al aplicar la capacitacion se
pueda fortalecer esos puntos, debido a que la técnica sefialada consiste en exponer de forma
progresiva las razones de caréacter comercial que estimulan al cliente a adquirir el producto

que se ofrece.

Vértice (2009), y se puede ver que la encuesta reflejan esos resultados, debido a que los
colaboradores en muchas ocasiones no presentan experiencia previa en ventas al entrar a
laborar, y no reciben una capacitacién y/o induccion previa, sino que con el pasar del tiempo
van recibiendo capacitaciones esporadicas, y de esa manera se dilata el cumplimiento de los
objetivos y metas trazadas del area y de la organizacion, puesto que los colaboradores no
son lo suficientes competentes para concretizar la mayor parte de las ventas que realizan,
debido a las dificultades que presenta en las etapas de deseo y accion del nivel de aplicacion
de la técnica, como la refleja la encuesta aplicada que el 60% del equipo de ventas presenta
calificacion regular, quedando solo un 40% con calificacion buena de la técnica. Por eso
Galindo (2003) menciona que para que no se presenten dificultades, el equipo de ventas debe
manejar una herramienta como un proceso para llegar a obtener una venta, empezando con
tener el interés de la persona al momento de captar la atencion del potencial comprador, para
ello se debe mostrar el producto fisicamente o el servicio y detallar los atributos del mismo,

para que de esta manera se pueda cerrar la venta. En la aplicacion de la encuesta se puede
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observar lo mencionado por el autor, dado que 60% de los empleados del equipo de ventas
presenta un nivel de aplicacion en las dos primeras etapas de la técnica Atencion y deseo
respectivamente. Sin embargo, existen dificultades en las dos etapas siguientes, ocasionando
que la efectividad de ventas disminuya. Ademas, con la entrevista realizada al gerente se
pudo corroborar que los colaboradores no tienen conocimiento de como debe realizarse una

venta para gque esta sea efectiva, no manejan técnicas, ni mucho menos estrategias de ventas.

Para que este problema que se presenta le empresa Benites (2009) en su Tesis “Capacitacion
para las ventas: objetivos, técnicas y evaluacion”, concluye que la capacitacion del personal
de ventas no es dependera de ello, siendo la capacitacion una necesidad fundamental para
toda la empresa que pretende ser lider, exitosa y sostenible. Pero no solo eso, también es
muy importante que se tome en consideracion una adecuada evaluacién de los resultados
con una retroalimentacién constante que sirva como base para un mejor desarrollo de los
colaboradores que conlleve a mejorar la efectividad de las ventas o incrementar la

rentabilidad de la empresa.

5.3. Proponer y aplicar la gestion de la técnica A.1.D.A para mejorar la efectividad de
las ventas en la empresa IDECAP E.I.R.L. en la ciudad de Trujillo — 2021.

En relacion con la identificacion de la efectividad de las ventas en el afio 2020, al diagnostico
del nivel de aplicacion de una técnica de venta profesional por parte del equipo de ventas y
una prueba de conocimiento se detectd que a dichos colaboradores necesitan de una
capacitacion para que puedan mejorar su desempefio en las tareas competentes. Para Siliceo
(2018) la capacitacion es una actividad planeada y basada en necesidades reales de una
empresa, orientada hace un cambio de los conocimientos, habilidades y actitudes del
colaborador. Esta actividad debe brindar a la empresa colaboradores debidamente
capacitador y desarrollados para que se desempefien bien y puedan detectar las verdaderas
necesidades de su area y que la organizacién. Coincidiendo con el autor en la empresa que
incluyeron termas en los cuales los colaboradores necesitan instruccion como que es un
proceso de ventaja, estrategias de una venta exitosa, negociacion, argumento de objeciones,
fidelizacién. necesidades de los clientes, empatia, cierre de ventas, retencién de clientes y en

esas etapas se presentd mayores deficiencias en los colaboradores.

Ademas de los temas a tocar el plan incluye objetivos y las metas de la capacitacion, el

alcance, la metodologia, las evaluaciones pre y post de la capacitacion, el tiempo requerido,
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y los recursos de materiales, humanos y monetarios necesarios. Con todo lo antes establecido
se procedio a la aplicacidn de dicho plan. En esta fase el plan es llevarlo a la accion tal como
lo menciona Chiavenato (2004), donde se consider6 los minimos detalles de cada momento
y se mantuvo una comunicacion permanente entre el responsable general con el equipo de
ventas, pues de eso dependera el éxito del programa. La capacitacion tuvo una duracion de

7 semanas en sesiones de tres horas y media cada una, haciendo un total de 24 horas.

Luego se procedi6 a la evaluacion de la capacitacion estuvo dividida en 3 tipos de
evaluaciones, primera fue la evaluacion del programa donde a través de una prueba anénima,
se obtuvo la opinion de los participantes acerca de: la calidad y relevancia de los temas
tratados, las habilidades del facilitador, asi como la adecuacion de la efectividad de la
metodologia, teniendo un resultado en promedio bueno. La segunda fue la evaluacion del
aprendizaje que se dio antes, durante y después de la capacitacion. La diferencia en los
resultados de los exdmenes mostrara cambios en el conocimiento, actitud y habilidades,
teniendo una mejora de casi un 40%. Y por ultimo fue la evaluacion del efecto del programa
en relacion a la efectividad de las ventas. Con dichas evaluaciones se pudo conocer el
impacto logrado, asi como también dichos resultados se analizan y sirven de base para
aplicar correcciones, ajustes y modificaciones a los posteriores programas de capacitacion
tal como lo menciona Chiavenato (2004). En consecuencia, la capacitacioén debe evaluarse
para determinar su efectividad y demostrar si dichos resultados presentan conexion con la

consecucion de los objetivos de la empresa.

5.4. Anédlisis de la efectividad de las ventas de junio, julio, agosto del afio 2021 en
relacion a las ventas de los mismos meses pero del afio 2020 en la empresa IDECAP
E.l.R.L., en la ciudad de Trujillo.

Al analizar la efectividad de ventas del afio 2021 con relacion al afio 2020 bajo la férmula
de Blandon (2016) donde menciona que, la eficacia y la eficiencia involucra el logro del
resultado programado haciendo lo adecuado con gran exactitud y sin ningun desperdicio de
tiempo o dinero se observa que hubo un incremento del 15%,10%,7% de efectividad para
los meses de Junio hasta Agosto respectivamente, con un aumento en los pedidos de ventas
del afio 2020 al 2021 incrementandose en un :24% para Junio,12% para Julio y 8% para

Agosto.
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En base al afio 2020 se ha visto un incremento ligero en la venta de pedidos para este afio en
los meses de Junio, Julio y Agosto ,si bien es cierto no se logro incrementar los pedidos de
venta significadamente luego de aplicar el plan de capacitacion en la técnica de venta
A.1.D.A debido a la coyuntura suscitada del COVID-19, no obstante, ello no fue un obstaculo
para mejorar significativamente la efectividad de las ventas, cumpliendo lo mencionado por
Harrigton al definir que “la efectividad tiene un impacto sobre el cliente”. Puesto que, “el
mejoramiento de la efectividad genera clientes més felices, mayores ventas y mejor
participacion de mercado. Las caracteristicas de efectividad son indicadores del modo tan

eficiente como esta funcionando el proceso.”(2003,pags.18,27).
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CONCLUSIONES

Al emplear la Prueba T-Student para comparar la efectividad de las ventas promedio antes y
después de aplicar el plan de capacitacion basada en la Técnica A.l1.D.A a los vendedores de
la empresa Idecap E.L.R.L, los pedidos de venta se incrementaron obteniéndose como
resultado una diferencia altamente significativamente de 0.001 < 0.5, con relacion a la
efectividad de ventas antes de su aplicacion, lo cual constaria nuestra hipdtesis.

La eficacia de las ventas en los meses de Junio, Julio y Agosto del afio 2020 basa en los
metas mensuales propuestos por la empresa, las cuales estan establecidos en 1000,2000,2200
y 2500 pedidos maximos, mostro un dice del 60%, para el mes de Junio, Julio 70% y Agosto
80%. Asi mismo el indice de eficiencia de los pedidos para estos meses arrojo un 98% para
Junio y 99% para los deméas meses debido a la cantidad minima de devoluciones en las
ventas, llegando hasta una cantidad de 6 devoluciones. La suma del esfuerzo de eficacia y
eficiencia alcanzada en el afio 2020 arrojo la efectividad de las ventas, la cual esta
representada por un 59% , 69% y 80% para los meses correspondientes Junio, Julio y Agosto

y con promedio de efectividad del 70%.

Se logro diagnosticar el nivel de aplicacion de la técnica A.1.D.A, por el equipo de ventas de
la empresa IDECAP E.L.R.L, se encuentra en un nivel de aplicacion regular representado por
el 60% de los colaboradores, mientras que un 40% restante refleja un nivel de aplicacion

buena, tal como se refleja en la figura n°10.

Con respecto a las etapas de la técnica A.l.D.A se identific que la etapa de Atencion se
encuentra en un nivel de aplicacién buena representado por el 60% del total del equipo de
ventas mientras que el 40% se encuentra en un nivel regular. Con respecto a la etapa de
Interés se identifico que el 60% de ellos se encuentra en un nivel bueno, y el 40% restante
se encuentra en un nivel regular. Por otro lado, la etapa de Deseo solo 40% de la muestra
tiene un nivel bueno predominando el nivel regular con 60%, lo cual refleja una carencia por
eso en la capacitacién fue una de la dimension donde se puso mayor énfasis; puesto que

venia afectando a la ultima etapa que es la Accion donde el 60% de los observados se
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encuentran en un nivel regular, siendo solo el 40% de los encuestados que presentan un nivel
de aplicacién bueno.Por otro lado, en el 2020 se ha venido experimentando una disminucién
de la rentabilidad, debido a este problemay a los otros antes mencionados se decidié reforzar
una técnica de ventas, en especial la técnica A.l.D.A.

Ya la mejor manera en el equipo de ventas pueda aplicar esta técnica a cabalidad es mediante

un curso de capacitacion de la misma.

La investigacion detecto que la empresa no esté llegando a su meta de venta planificada, las
cuales son programadas por el Gerente y son fijadas con anterioridad. Todos los vendedores
son responsables de llegar a su meta de ventas asignada, sin embargo, esta se ha visto cada
vez menguada, por ende, la efectividad de ventas no se encuentra en su maximo nivel, lo que
alerta a la empresa. En respuesta a este problema, se implement6 una técnica de ventas
profesional, la propuesta fue la técnica A.lLD.A., esta es la mejor forma en que los
vendedores a través de un curso de capacitacion realizado en las mismas instalaciones de la
empresa consiguieron desarrollar una técnica de venta conveniente para captar la atencion,
interés y deseo de las personas que van a adquirir un producto, y por ello llegar a la
accion(cierre) de la venta. Este programa estuvo basado en detallar y ejemplificar en que
consiste esta técnica y cada uno de sus componentes a través de dinamicas individuales y

grupales, ejemplos, explicaciones y evaluaciones.

La efectividad de las ventas de Junio, Julio y Agosto del afio 2021 en relacion con los mismos
meses del afio 2020 tuvo un incremento del 14%.8.%.6% de efectividad.

Sin embargo, en este afo en base al afio anterior ha tenido un incremento en los pedidos.Si
bien es cierto no se logrd incrementar los pedidos de venta en un porcentaje minimo del 10%
luego de aplicar el plan de capacitacion basada en la técnica A.1.D.A., sin embargo, ello no
fue impedimento para mejorar significativamente la efectividad de las ventas en este afio
2021.
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RECOMENDACIONES

Velas por la gestion de la capacitacion de la técnica, no basta solo una vez, el administrador
tiene como misidn realizar retroalimentaciones (feed back) de forma constante, por lo menos
3 veces al afio para hacerle énfasis sobre la importancia de esta. Asi mismo con las
retroalimentaciones se podra esclarecer las dudas que se presente y compartir experiencias

en el caso que exista alguna anomalia por parte del personal.

Convertir en un habito la realizacion de reuniones de 10 a 15 minutos antes de empezar las
labores, con el objetivo de integrar a los colaboradores, indicar cuales son las expectativas y
objetivos de la empresa, brindarles algunos datos del nivel de ventas a alcanzar. De esta
manera se lograra que los empleados se integren, se comprometan, se motiven, para lograr

que al final de cada mes se alcance dichos objetivos.

Implementar un cuaderno de experiencias del equipo de ventas, que posibilite tener una
historia de experiencias buenas y malas con los clientes con su correspondiente gestion
realizada para concretizar la venta fina, sirviendo como base para los futuros procedimientos

con similares situaciones.

Elaborar un plan de marketing de la empresa que sirva de referencia en el disefio y aplicacion
de las posteriores capacitaciones para el personal de ventas; ya que para un mejor resultado
la capacitacion debera contribuir a alcanzar los objetivos estratégicos y complementarse con

otras herramientas de marketing.

Instaurar un plan de incentivos y motivaciones para el equipo de ventas, diferenciando la
motivacién econdmica(bonos para venta mayorista y minorista ) con la motivacién social
gue son los programas de capacitacion, promociones, lineas de carrera, convenios
institucionales, asi como también la realizacion reuniones de confraternidad y
entretenimiento, que le permitan al colaborador una mejor vision de crecimiento dentro de

la empresa, logrando que se sienta comprometido y mejor su desempefio laboral.
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Anexos n°1. Encuesta

Tabla n°22.Encuesta para el equipo de ventas — Idecap E.l.R.L
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Anexos n°2. Resultados de encuesta

Tabla n°23.Tabulacion de la encuesta aplicada al equipo de ventas
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Anexo n°3. Coeficiente del Alfa de Cronbach

« ) - 1))
o =1.032*0.853
0 =0.881

Donde:

K= 32 items.
812

£ = Varianza de la suma de todos los items.

Z v2
Lo . s
! =Varianza de cada item.

El coeficiente de Alfa se obtuvo aplicando el programa Microsoft Office Excel, logrando obtener un
valor de 0.99, lo cual la confiabilidad y validez de la encuesta aplicada.

Anexo n°4. Ficha resumen de la efectividad de ventas 2020

Figura n° 13:Fecha de resumen de efectividad de ventas 2020
FICHA DE RECOLECCION DE DATOS

EMPRESA:IDECAF EIRL

INTRUCCIONES El llenado de la ficha de recoleccion de datos sera en base a los registros que
se encuentran en los registros para el afio 2020 vy los gue muestre el sistema de ventas
implementado para el afo 2021, el llenado debe ser correctamente tal como se muestra en ella,
no se permite borrar, tampoco cambiar o modificar los datos. La ficha de recoleccion de datos
tiene un namero v UN espacio para as observaciones en las que se debera anotar con claridad si
ocuUrriera los siguientes casos: falta un datois) en el registro de ventas sera considerado como
mal llamado; no existe fisicamente en el rejgistro de venta(s) existe el fisicamente pero no esta
registrada.

DATOS GENERALES

FICHA N®: %1
&HD 2020
= = - - = OBSERYACION
Variables Indicadores tems Junio Julio Agosto
Total de pedidos dewventas en el mes x 100 Numern de pedidns 559 1393 1761
Total de pedidos porvendersegin meta del mes realizadns pormes
1.Eficacia de ventas segin meta por [as metas son planeadas
- mesaumentala meta 1000 2000 2200 por el Gerente Walter
Efectividad &n X mensusl Pared
de ventas AEOEL
VENTASI 0.60 0.70 0.80
N - N ‘ Wumern de pedidos
Total de pedidos r sin devoluciones an el mes x 101 realizados s in a0 136 1751 Solo se acepta algunas
2Fficiencia de ventas Total de pedidos deventas &n el mes devoluciones por devoluciones
Mumero total de pedidol 599 1393 1761
EFICIERCLA DE YENT. .98 0.99 0.99
EFICACIA DE YENTA: 0.59 0.69 0.8

Elaboracion propia
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Anexo n°5. Nivel de incumplimiento en pedidos

Tabla n°24. Nivel de incumplimiento en pedidos 2021

MIVEL DEINCUMPLMIENTO EM PEDIDOS
AHD MESES JUHID Juuo AGODSTO PROMEDIO
META DE PEDIDOS 1000 2000 2200 1733
2021 PEDIDOS INCUMPLIDOS 401 607 4359 452
IMCUMPLIFAIENT O A40% 0% 25% J2%
Fuente: Ficha de recoleccion — 2021
Elaboracion propia
Anexo n°6.Freciencia de compradores
Tabla n°25. Frecuencia de compradores 2020-2021
FRECUENCIA DE COMPRADORES
AND MESES JUHIO uuo AGOSTO PROMEDIO
2020 N°DE COMPRADORES 207 204 315 272
2021 MN°DE COMPRADORES 180 233 284 2352
WARLACIOM -13% e K -10% -15%
Fuente: Ficha de recoleccion — 2021

Elaboracion propia
Anexo n°7.Beneficio y costo de la capacitacion

Tabla n°26. Frecuencia de compradores 2020-2021

B/C S/.
BENEFICIO S1.47,470.50
COSTO S$/.1,100.00
Fuente: Base de datos de la empresa Afio — 2015,2016 y 2017

Elaboracion propia
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Anexo n°8. Estados de Resultados de la Empresa IDECAP E.I.R.L

Figura n® 14:Estado de resultados 2020

ESTADO DE RESULTADO
(Expresado en Nuevos Soles)
(Al 31 de Agosto del 2020)
VENTAS
VENTAS NETAS S/.615,905.5( 100%
COSTOS DE VENTAS 615,905.50 -58%
-359,985.00
UTILIDAD
BRUTA 255920.5 42%
GASTOS DE OPERACION
GASTOS DE
ADMINISTRACION -24,367.50
GASTOS DE VENTAS -47,365.00
TOTAL GASTOS DE
OPERACION: -71,732.50 -12%
UTILIDAD DE OPERACION 184,188.00 30%
GASTOS FINANCIEROS -88,435.00 -14%
UTILIDAD ANTES DE I.R 95,753.00 16%
IMPUESTOS A LA RENTA 30.00% -28,725.90
UTILIDAD DEL EJERCICIO 67,027.10 11%

Fuente: IDECAP E.I.LR.L
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Figura n° 15:Estado de resultados 2021

ESTADO DE RESULTADO
(Expresado en Nuevos Soles)
(Al 31de Agosto del 2021)
VENTAS
VENTAS NETAS 5/.663,376.00 100%
COSTOS DE VENTAS 5/.663,376.01 -54%
-361,359.00
UTILIDAD
BRUTA 302,017.00 46%
GASTOS DE OPERACION
GASTOS DE
ADMINISTRACION -25,962.36
GASTOS DE VENTAS -47,983.35
TOTAL GASTOS DE
OPERACION: -73,945.71 -11%
UTILIDAD DE OPERACION 228,071.29 34%
GASTOS FINANCIEROS -90,566.85 -14%
UTILIDAD ANTES DE I.R 137,504.44 21%
IMPUESTOS A LA RENTA 30.00% -41,251.33
UTILIDAD DEL EJERCICIO 96,253.11 15%

Fuente: IDECAP E.I.R.L
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Anexo n°9. Diagndstico de la empresa.

e Datos Generales
Breve resefia historica de la empresa

IDECAP E.I.R.L somos la Empresa lider en educacién profesional a nivel nacional, con méas de
15 afios de experiencia, logrando excelentes resultados. Con Sede principal en Trujillo, IDECAP
cuenta con presencia a nivel nacional por medio de sus coordinadores, cubriendo todo el
territorio nacional, llevando a cada rincon del litoral peruano educacion de calidad, con

actualizaciones constantes y bajo el mas estricto control de entrega de calidad.

Denominacion y referencia de la I.E.

v Empresa : IDECAPE.ILR.L.

v Ruc : 20600879490

v" N2 de trabajadores : 90 trabajadores

v" Creacion : 2004

v CIuU : 8530 - ENSENANZA SUPERIOR
v Sector : Educacién

v Direccion : Jirdn San Martin 721-Trujillo

v' Teléfono : (044) 328307

v' Péagina Web . https://idecap.edu.pe/

Situacion geografica

v Region :La Libertad
v" Provincia :Trujillo
v' Distrito :Trujillo
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N

e Equipo Directivo y/ Gerencia.

v Gerente General : Paredes Zavaleta, Wualter
v" Sub gerente general : Saavedra Fidencio, Fidencio Noel
v Area de contabilidad : Carrasco Saucedo, Yohn
v' Area administrativa : Vargas Zavaleta, Edwar
v Area de Recursos Humanos : Alvares Zavala, Lucia
v" Area de Marketing : Pinedo Tay Chi,Gerardo
v' Supervisor directivo : Palacios Zuta, Angel
v AreadeTIC : Vargas Campos, Julio
v Supervisor del area de ventas  : Zavaleta Paredes, Antonio
e Logo

G IDECAP

to de Desarrollo y Capacitacion

e Visién

El Instituto de Desarrollo de Capacitacion tiene como finalidad promover estrategias y
conocimientos, especializando a profesionales de diversos rubros mediante la capacitacion y
actualizacion profesional ampliando nuevos conocimientos con un enfoque practico y de
rapido aprendizaje en beneficio a los participantes, sin perder la ética e innovacion en los

procesos de ensefianza.

e Mision

Para el afio 2025, IDECAP serd el instituto con mas reconocimiento en el plano nacional;
siendo lider en lo que respecta a la capacitacion de profesionales en diversos rubros,
diferenciandose en la calidad de nuestra metodologia y el alcance a las zonas més alejadas del

Perd, respetando los valores como la ética e innovacion.
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Valores:

v' Disciplina: Porque cumplimos los acuerdos y compromisos que adquirimos. La disciplina
nos facilita el logro y el mejor desempefio de nuestro trabajo, nos hace confiables y nos

permite alcanzar la excelencia.

v Trabajo en equipo: Desde éste se intenta la integracion de cada uno de miembros de la
empresa al grupo laboral, que sean promovidos mejores resultados gracias a un ambiente
positivo. Para ello es elemental la participacion de los distintos miembros de la empresa en
diversos ambitos.

v' Puntualidad: en este caso se hace referencia a este valor para exigir a los empleados el
respeto de los tiempos de llegada y salida, pero sobre todo para con los clientes.

v Honestidad: Orientado tanto para los miembros de la empresa entre si, como con los
clientes. Se promueve la verdad como una herramienta elemental para generar confianza 'y

la credibilidad de la empresa.

v Confianza: Cumplimos con lo prometido al ofrecer el mejor servicio a un precio justo y

razonable.

v Respeto: La persona por encima de todo. Este valor supremo regira las relaciones entre la
organizacion y sus grupos de interés: Clientes, accionistas, trabajadores, proveedores y

comunidad.

Grupos de interés
Los grupos de interés que tienen la Empresa de IDECAP E.I.R.L son aquellas personas que
buscan un beneficio a través de las actividades de la empresa.

Podemos dividir los grupos de interés de la Empresa de IDECAP E.I.R.L de una manera
interna y externa, en la interna se encuentran los socios, directivos y personal de la empresa,

mientras que en el externo los financiadores, acreedores y competidores

Descripcion de la estructura organizativa

IDECAP E.I.R.L somos la Empresa lider en educacion profesional a nivel nacional, con mas

de 15 afios de experiencia, logrando excelentes resultados.
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GERENCIA
- SOHTEOL R ————
(3 e1oq4[0)1 ] -Ansisis  conrolde desviaciones

- Reporting a Gerencia
COMERCIAL/ COMPRAS AREA
VENTAS

- Investigaciones de mercado - Atender cartera de clientes - Negociacién proveedores . fras -C Financiera ~Néminas y Seg. Soc

- Estrategias competitivas: - Visitar nuevos clientes - Pedidos - Emisidn fras Clhientes - Contabilidad de Costes - Seleccién personal
Poaconammests y Oarsrdacn - Gestion almacén - Gestion almacén « Control mov, ctas corriontes - Gestién Circulanto - Disefio sists remuneracion
:::::;- - Expediciones - Gestion cobros y pagos -Fiscalidad - Relaciones con sindicatos
Poatce 4 Omtricron - Atencion al cliente - Subvenciones
Soliint o Camutioastin - Actualizacién base datos de CALIDAD - Fuentes financiacion

Imagen de marca chontes - Negoclacion con bancos

- Control calidad MP

e Plataforma de la pagina web de Idecap E.l.R.L

Jr. San Martin 721 A - Trujilla 044-318207 informes@idecap.edu.ps

-
G IDECAP QUIENES SOMOS v PROGRAMAS v CONVENIOS RECURSOS EDUCATIVOS EVENTOS BLOG

oo
PERU | Ministerio
e Raacion I UGEL

SEMINARIO

TALLER INTENSIVO
NOMBRAMIENTO
DOCENTE

01,07,14,15,21y
22 de octubre

CLASES EN

EIDECAP QUIENES SOMOS v PROGRAMAS v CONVENIOS RECURSOS EDUCATIVOS EVENTOS BLOG

SemiPresencial A Distancia Cursosy Talleres Congresos Recertificacion QCO

Curriculo

GRimucs m
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Jr. San Martin 721 A - Truijillo 044-318207 infarmes@idecap.sdu.ps

=
c IDECAP QUIENES SOMOS v CONVENIOS RECURSOS EDUCATIVOS EVENTOS BLOG -

SEMIPRESENCIAL

CONGRESOS ,"'1 -—
Ef
PROGRAMA INTEGRAL (G IDECAP

VIRTUAL 2021

ESPECIALIZACIONES RTIFICADOS DE ACT CION s
> Gestion de la Planificacion Curricular Sl PROMOCION 4 x1

y Evaluacién Formativa. > Disefio y Elaboracion de Instrumentos

7 i CLASES EN
> Disefio de Herramientas de Evaluacion Formativa. VIVO A TRA

para la Educacion Virtual. > Procesos Pedagdgicos y Didacticos. NUESTRA PLA
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