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¡Bienvenido a los ejercicios del 

Prof. WALTER T. THOMAS!

Usted acaba de adquirir a través de internet un material diseñado para ser utilizado tanto personal como profesionalmente. El usuario final tan sólo adquiere el derecho de uso personal e instransferible del material por lo que éste no puede redistribuirse. Estando protegido el material por los derechos de propiedad industrial e intelectual, las contravenciones por parte del usuario final a las obligaciones antedichas, dará lugar a las responsabilidades que proceden según la legislación vigente.
Nombre del Ejercicio : Modelo AIDA

Duración aproximada : Variable

Tema relacionado : Habilidades Comerciales, Marketing, Negociación

Autor : Prof. Walter T. Thomson

Versión : 1.0

Ultima fecha de actualización : 2 de febrero de 2001

Resumen : El modelo AIDA es una herramienta para organizar un proceso de ventas tanto en un nivel de entrevista como en un nivel estratégico. Comprende 4 fases claramente diferenciadas que son las siguientes : Atención, Interés, Deseo y Acción. El modelo que se expone aquí es más bien un desarrollo del original adaptado a las necesidades del mercado actual.

INTRODUCCIÓN AL MODELO
¿De qué sirve este modelo ? 

El objetivo de este modelo es que usted pueda disponer de un guión práctico para organizar su actividad comercial. La idea de todo esto es aclarar los pasos que realizamos cuando ejecutamos una buena acción comercial.

El modelo es muy sencillo y se puede comparar con lo que ocurre cuando vemos un anuncio publicitario en la televisión. Por ejemplo, vemos un anuncio en donde aparece una chica muy atractiva (atención), acto seguido aparece un chico sin afeitar y la chica le dice que no se ha afeitado (necesidad). Entonces una voz en “off” comenta lo siguiente : “Con las nuevas cuchillas de afeitar blazer tu cara quedará tan suave como la piel de un niño” (deseo). A continuación, sale el chico ya afeitado y con cara de satisfacción y la chica a su lado le acaricia la cara y dice “Uhhmmm, Carlos ahora sí que me gustas !” (deseo). Un primer plano del chico llena la pantalla y éste exclama : “Desde que probé blazer mi vida a cambiado” (deseo) y mira de reojo a la chica al tiempo que sonríe. Finalmente sale un teléfono en pantalla y una voz en “off” : “Si quiere obtener su pedido ahora no tiene más que llamar al 900 30 30 30 y le enviaremos un paquete de hojas blazer en menos de 12 horas” (acción).

Es posible que ya comience a sospechar en qué consisten las cuatro fases del modelo. Por favor pruebe a realizar el siguiente ejercicio :

Ejercicio :

Con lo que a leído hasta ahora intente describir en qué consisten las 4 fases. Le reto a que aplique su ingenio y averigüe de qué va esto antes de que se lo explique. Después puede comprobar si estaba en lo cierto.

Una visión esquemática :

Para que se haga una idea rápida del modelo por si ahora no tiene mucho tiempo puede hojear lo siguiente :

( Atención : Atraer la atención

( Interés : Destacar una necesidad

( Deseo : Explicar los beneficios

( Acción : Indicar cómo adquirir el producto

A continuación vamos a entrar en los detalles de cada fase :

1. ATENCIÓN
En una entrevista comercial, en un anuncio, en una presentación o en cualquier intento de venta lo primero es llamar la atención, que el cliente se fije en nuestro mensaje, que podamos comunicarle algo, en definitiva que llegue a conocer la existencia del producto o el servicio que ofrecemos.

Esta fase puede llegar a ser muy compleja cuando se trata de una campaña publicitaria en toda regla, en realidad una prospección, ya que habrá que averigüar cuál es nuestro cliente objetivo (target), si tenemos que segmentar el mercado o no, qué canal vamos a emplear para contratar la publicidad y qué forma le vamos a dar a nuestro mensaje. Esto le llevará tiempo y dinero normalmente.

En una presentación comercial estaremos hablando de hacer una apertura llamativa que de inmediato capte la atención del público. 

