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Introd uccion

Es esencial que un vendedor tenga una actitud y mentalidad positiva, pero no se trata de estar siempre sonriendo y asintiendo, va mas alla de eso.

Muchas veces, una venta no sale como se espera, hay dias en los que se logran hacer multiples ventas y otros en los que muy apenas se puede concretar
una. Es en este tipo de situaciones en las que entra la actitud y mentalidad de un vendedor, la cual tiene que ser positiva para que el vendedor pueda
sobrellevar dichas situaciones y no se desanime o desmotive, sino que, al contrario, identifique cuales son sus areas de oportunidad, reflexione y cambie
su estrategia de ventas.

Por ello, en este tema aprenderas sobre (i) cual debe ser la mentalidad de un vendedor, (ii) la importancia que tiene la actitud personal en una
transaccion, (iii) como es el vendedor actual y como se ve en el futuro, para finalmente cerrar con (iv) como se puede motivar a los vendedores.

1.1 La mentalidad de un vendedor

Si bien podrias pensar que vender un producto es facil, es mas complicado de lo que parece, ya que, para

poder vender un producto, se necesita tener mentalidad de vendedor. A grandes rasgos, esta se compone
de una actitud positiva y mentalidad triunfadora, lo que te ayudara a poder resolver las objeciones de los
clientes (de haber alguna) y a encontrar soluciones a las necesidades comerciales que puedan surgir.

De acuerdo con la empresa DataCRM (2020), todo vendedor necesita de un mindset, pero ;que es esto? La
Dra. Carol Dweck, creadora e investigadora del concepto, senala que es la capacidad que tienen los humanos

de aceptar sus defectos, debilidades y otros aspectos negativos, y que creen que es posible cambiar con la
finalidad de crecer, avanzar y alcanzar el exito. Lo anterior se logra al reconfigurar la mentalidad actual por
medio de la perseverancia y una mente abierta.

Pero ;como se puede relacionar esto con el Area de Ventas o desarrollo profesional? Esta teoria aplica por el simple hecho de que al aceptar y reconocer
cuales son tus errores y areas de oportunidad, podras realizar los cambios necesarios en tus acciones o tacticas de ventas, lo que te traera mejores
resultados.

Tomando en cuenta lo anterior, Nava (2018) senala que algunos de los elementos que caracterizan a un buen vendedor son los siguientes:

1. La mente de un vendedor privilegia la empatia, no la simpatia.

Para poder lograr una venta, no se necesita ser simpatico, tiene mas peso la empatia. Esta, en lo que respecta al Area de Ventas, no solo radica en
ponerse en el lugar del otro, sino tambiéen en hacerle saber y demostrarle que puedes ponerte en su lugar, independientemente si las necesidades,
intereses o inquietudes del cliente no son de tu interes.

La empatia es una capacidad que no cualquiera puede desarrollar, ya que refiere a trascender al propio “Yo" y ponerse a disposicion de la otra persona.
Puede que de manera personal un vendedor no sea una persona empatica, pero es fundamental que desarrolle esta capacidad en el ambito laboral. Al
ponerte en el lugar del otro, podras identificar cual es el lugar y momento apropiado para hacer una venta, ademas de que ayuda a "modular” la
comunicacion y a encontrar puntos de coincidencia. El hacerle saber al cliente que puedes ponerte en su lugar garantiza que la decision de compra se
haga basada en ideas y consideraciones compartidas, lo que da como resultado que la transaccion de venta sea positiva gracias a la experiencia y
atencion brindada.

2. Un vendedor no reconoce un “adios”, solo un “hasta luego”.

Por lo general, se dice que cualquier venta comienza con un NO, pero un vendedor no limita esta respuesta a la transaccion. Esto significa que, dentro de
la mente de un vendedor, el NO no es un adios definitivo, sino un hasta luego. Para esto sirve la perseverancia, para ver en el mundo todos los exitos
que se “disfrazan” de fracasos. Viendolo de otra manera, un vendedor debe tener claro que al final todas las puertas se abren, pero a veces no se sabe si
la puerta debe empujarse o jalarse.

3. Una persona timida también puede ser un buen vendedor.

La persona que es timida tiende a esforzarse el doble por lograr la transaccion de una venta y por superar su timidez para gestionar el contacto. La
persona timida, entonces, reconoce su victoria con mayor motivacion, ya que no existe mejor estimulo que su propio triunfo. Esto la hace sentirse mas
capaz y con mayor motivacion para superarse a si misma. Lo anterior no quiere decir que quienes no son timidos no puedan ser buenos vendedores,
sino que se busca reconocer que, a pesar de la timidez, una persona puede ser un excelente vendedor.

4. La mente de un vendedor no busca persuadir, busca coincidir.

En una venta no debes buscar convencer al comprador, sino que juntos reconozcan que este ultimo necesita lo que le estas vendiendo. Para lograr esto,
se necesita coincidir en el beneficio mutuo que traera la transaccion, requieres buscar las coincidencias que puede haber entre el servicio o producto que
estas vendiendo y el comprador. La sensacion de que alguien esta intentando convencerte de algo es incomoda o desgastante, por lo que siempre
debes encontrar la manera de coincidir con el cliente.

5. Un vendedor no necesita amar lo que vende, sino que ama el hecho mismo de poder vender.

El poder vender es considerado un privilegio, comprar una necesidad. Un comprador que ha adquirido lo que buscaba puede salir de una tienda
satisfecho y el vendedor podra estar feliz por haber generado una venta. Siguiendo esta misma linea, el hacer algo que proporcione felicidad sirve como
incentivo, porque nada garantiza mas la calidad de un trabajo que el hecho de que un trabajador este contento con lo que hace.

La mente de un vendedor se reta a si mismo cada vez que necesita ejercer su labor y ve cada venta como una victoria, lo que lo hace sentir exitoso.

En el Area de Ventas solo hay dos resultados posibles: exito o fracaso. No hay medias ventas o parciales, por tanto, es indispensable que, como
vendedor, desarrolles y trabajes en tu “mente de vendedor”, esto con el fin de que puedas desarrollar las capacidades necesarias para realizar tu trabajo
de manera exitosa.

1.2 Todo esta en la actitud

El ser vendedor o trabajar dentro de un equipo de ventas conlleva una gran responsabilidad, por ende, es un
departamento al que se le suele exigir mas de lo habitual. Esto se debe a que los vendedores estan en la
primera linea de la empresa, son quienes tienen una mayor interaccion con los clientes, ademas de que
tienen como objetivo el generar ventas, lo que significa conseguir dinero para la empresa.

Tanto la mentalidad como la actitud son cuestiones clave para tener exito dentro de las ventas, ya que, por lo
general, un vendedor se tiene que desenvolver en ambientes dinamicos y cambiantes y lidiar con

dificultades, interacciones con los clientes y contratiempos, como los cambios de precio de la competencia,
presentacion de nuevos productos, etc.

Ahora bien, jpor qué es importante la actitud a la hora de vender? La empresa Mobile reporting (s.f.) sefiala que con la mentalidad y actitud adecuada se
pueden superar de forma mas facil los obstaculos y situaciones, aumentando la productividad y desempefio en el trabajo. Una mentalidad y actitud
positiva permiten que el vendedor:

* No se estanque cuando se alcanzan objetivos minimos.

* Supere con exito los periodos en los que las ventas bajan sin perder el impulso o interés.

» Afronte de mejor manera los momentos en los que no hay la suficiente motivacion dentro del equipo.

» Sea capaz de superar dificultades extras, como vender productos no buscados, la entrada de nuevos competidores al mercado y dificultades de
venta por precios o calidad.

Un vendedor necesita de ciertas aptitudes para poder realizar su trabajo, por ejemplo, un buen nivel de comunicacion, organizacion, facilidad de
negociacion, persuasion, creatividad, etc. Pero estas aptitudes no son todo, la actitud comercial tambiéen juega un papel importante dentro de cada
transaccion de ventas, pues sin esta, los resultados que se obtengan pueden no ser buenos o tan beneficiosos como se esperaba. Las aptitudes son
importantes, pero también se necesita de una mentalidad ganadora y una buena actitud comercial para alcanzar el exito.

Los vendedores tambien tienen malas actitudes, por ejemplo:

Actitud victimista: el vendedor tiende a pensar que es el centro de todos los problemas, que los atrae como un iman. Evita en la medida de lo
posible este tipo de actitudes y de hacerte preguntas como “;por qué a mi?" Generalmente los compradores huyen de este tipo de personal.

Actitud negativa: esta actitud es de las mas peligrosas, pues se suele contagiar a todos los vendedores. El resultado de esto es una pérdida de clientes y
el descenso de las ventas.

Actitud derrotista: ocurre cuando el vendedor ante cualquier dificultad o cambio se rinde y no se esfuerza por superar dichas dificultades. Esto
es habitual en vendedores que no entienden que muchas veces para poder conseguir un “si”, se necesita haber pasado por muchos “no”.

La actitud de un vendedor influye de manera directa en los resultados y su relacion con el cliente, por lo que el tener una actitud adecuada es
fundamental para poder superar dificultades, encontrar motivacion y obtener los mejores resultados posibles. Al evitar las actitudes negativas habituales
(como las que se mencionaron anteriormente), podras lograr tener la mentalidad correcta para manejar con exito una venta.

Por otro lado, Guerra (2018) menciona una serie de actitudes que los vendedores deben tener para poder lograr ventas exitosas. Algunos ejemplos son
los siguientes:

* Nunca ir a trabajar pensando que sera un mal dia.

* Trabajar en mejorar la comunicacion, acostumbrandote a hablar con la gente y a escucharlos para reflexionar sobre sus sentimientos y necesidades.
* Necesitas celebrar los exitos para motivarte. Por mas minimos que sean, procura reconocer tu esfuerzo.

* No lleves los problemas a tu casa o los tomes personales, al salir de tu area de trabajo, desconéctate de las situaciones laborales.

Cuando aprendes a tener una actitud mental positiva, tu cerebro se prepara mejor para realizar tareas comerciales.

1.3 El vendedor de ahora y el futuro

Los tiempos han cambiado. Actualmente el mundo se encuentra sumergido en una crisis sanitaria que ha

impactado a todas las industrias. Por lo mismo, el papel y tareas de los empleados han cambiado, y con ello
la funcion y responsabilidades de los vendedores.

Con las restricciones sanitarias y el auge del comercio electronico, los vendedores ahora son capaces de
responder a mas necesidades de los clientes y con una mayor facilidad.
Debido a los cambios que han sucedido en todas las industrias, un vendedor ya no solo debe limitarse a

cumplir con la necesidad de un cliente al ofrecerle un producto, sino que debe involucrarse mas y ofrecer
apoyo y/o asesoramiento. El periodico El Pais (2021) senala que los vendedores pasaran de ser “recolectores”
a "cazadores”, que posteriormente se dedicaran a “cultivar” su relacion con los clientes. Esto es porque ahora se busca generar relaciones gratificantes a
largo plazo y fidelizar a los compradores con la intencion de brindarles una experiencia o servicio que no pueden encontrar dentro de los espacios
digitales.

Las visitas a las tiendas son una experiencia que dificilmente desaparecera, sin embargo, desde el inicio de la pandemia, la situacion de las tiendas fisicas
ha sido complicada por el rapido avance tecnologico y la preferencia de muchos clientes de realizar sus compras por medio de Internet. Es aqui donde
recae la importancia del vendedor actual y del futuro, pues este desempena un papel importante para animar a los consumidores a que sigan acudiendo
a las tiendas fisicas para comprar sus productos.

Por ello, la principal tarea del vendedor es empatizar con el cliente, y para esto, necesita interactuar con el. Es necesario que estudies y reconozcas el
lenguaje no verbal del comprador, si esta receptivo, desconfia, reflexiona o se muestra interesado en el producto, para reconocer y actuar de acuerdo
con lo que analices. Se recomienda que practiques principalmente la escucha activa, en donde la interaccion con el cliente sea 80 % escuchando y
comprendiendo y 20 % hablando.

Hoy en dia los compradores son fieles a ciertas marcas o a productos que estan buscando, por lo que es importante que estes informado de los
productos que vendes para asi poder hacer recomendaciones o conseqguir una venta cruzada (vender un producto complementario del que el cliente
busca comprar).

Sin duda, el panorama en el mundo esta cambiando muy rapido para todas las empresas. Por lo tanto, Galindo (2020) da tres consejos que pueden
servirle a cualquier vendedor que desee triunfar en estos tiempos:

1. Velocidad: en un mundo cada vez mas rapido y acelerado, los clientes esperan velocidad en la atencion que reciben. En linea, muchas veces las
companias utilizan bots o cientos de personas dedicadas solo a contestar preguntas y solicitudes, por lo que deberas buscar resolver de forma
rapida y eficaz las solicitudes que los clientes te hagan de manera presencial.

2. Valor: actualmente hay que dar mucho valor antes de recibir. Por ello, deberas acompanar al cliente en su proceso de compra y hacerle sentir que
estas disponible para resolver cualquier duda o ayudarle en su proceso de decision, esto sin intentar convencer al cliente.

3. Tecnologia: |a tecnologia avanza mas rapido que el propio ser humano. Muchos clientes ya saben el producto que compraran porque lo vieron en
Internet o porque interactuaron con la empresa por medio de algun canal en linea. Como vendedor, puedes hacer uso de la tecnologia para
ofrecerle al cliente un producto complementario al que esta buscando o uno que le traiga mayores beneficios. La digitalizacion es una realidad, y el
no adaptarse podria traer consecuencias negativas.

1.4 ;Como motivar al Area de Ventas?

Un equipo de ventas son las personas que se encargan de asesorar y orientar a los clientes para que estos
realicen una compra. Ya conoces las aptitudes, mentalidad y actitud que debe tener un vendedor para lograr
el exito, pero ;donde queda la motivacion? Quizas en algun punto te has sentido desmotivado por no haber
logrado una venta o un objetivo.

Recuerda, este tipo de actitudes son contagiosas y suelen afectar a todo el equipo, por lo que es importante
tener una estrategia para motivar a quienes esten encargados de generar ventas, ya que, sin ellos, la

empresa no puede ganar dinero.

Para que un equipo trabaje feliz jse necesita un incentivo economico? La respuesta es no, los incentivos son
una herramienta importante y de gran utilidad para mantener motivados a los equipos de ventas, pero hay muchos tipos de incentivos no monetarios
que puedes tomar en cuenta. Entre los mas valorados estan los horarios flexibles, el tiempo libre, la formacion a cargo de la empresa y los
regalos/premios.

Pero ;como se puede conseguir que los vendedores tengan un comportamiento y actitud positiva? La empresa Force Manager (s.f.) indica que la
respuesta a esta pregunta comienza por contestarla uno mismo, debes tener una mentalidad positiva, y no se trata solo de sonreir y estar feliz todo el
tiempo, la positividad es mucho mas que eso, se necesita para poder tener una buena actitud ante un problema, desafio o nuevo proyecto.

Con base en lo anterior, Tyre (2019) senala ocho estrategias para motivar a un equipo de ventas:

1. Generar confianza: la clave de la motivacion es la confianza, si tu equipo no confia en ti y no te cree cuando les dices que quieres lo mejor para
ellos, sera dificil que se sientan inspirados y motivados con su trabajo. Tan solo hablar de la confianza y ser transparentes hara una gran diferencia
dentro del ambiente laboral, que, con el tiempo, repercutira en los resultados del equipo.

2. Preguntar como quieren los vendedores que los lideres como equipo: hay tres cosas importantes que tanto el lider como los miembros del
equipo deben reconocer:
o Todos tienen personalidades diferentes.
o Se necesita que haya un lider eficaz que se adapte a los diferentes estilos de trabajo y personalidad de cada miembro.
o Es necesario que este lider les pregunte directamente ;como es que quieren que los lideren?

Un buen gerente o representante de ventas sabe adaptarse a los diferentes estilos de vida de cada colaborador.

3. Comprender los objetivos personales y profesionales de cada vendedor: es imposible motivar a alguien que no conoces, lo que le puede servir
a uno, puede no ser del agrado de otro. Por ello, es importante que entiendas los diferentes objetivos personales y profesionales que hay dentro
del equipo, esto te ayudara no solo a conocerlos mejor, sino tambiéen a entender cuales son sus motivaciones y la razon de su actuar.

4. Asegurarse de que el equipo esté bien: aunque no lo creas, los resultados de las ventas de un equipo dependen directamente de los habitos
personales y profesionales que estos tengan, por ejemplo, de sueno, ejercicio, dieta, etc. Se necesita hacer hincapié en lo importante que es un
estilo de vida saludable y los beneficios que este trae en el ambito laboral y personal.

5. Establecer objetivos diarios, semanales y mensuales: los objetivos se deben establecer de |a siguiente manera:
o Diarios: a corto plazo y disenados para que el esfuerzo que se necesite sea minimo.
o Semanales: objetivos concretos y con un impacto definido en la empresa. Se necesitan establecer metricas y trabajar en las habilidades de
los trabajadores para lograr estos objetivos.
o Mensuales: son los mas importantes, necesitan un mayor esfuerzo y, por ende, una mejor recompensa si es que se logra el objetivo.

6. Identificar si hay algun problema: hay dos aspectos principales con los que deben lidiar todos los lideres de ventas: la motivacion individual y
grupal. Identifica la cantidad de colaboradores que parecen desmotivados y actua conforme a esto.

7. Permitir que los miembros del equipo elijan sus recompensas: propon una serie o lista de recompensas y haz que decidan, siempre basandote
en un limite o presupuesto (si es que la recompensa es monetaria).

8. Ofrecer buenas recompensas: si bien el tipo de recompensa dependera del objetivo, es importante pensar en buenas recompensas, las cuales
pueden ser desde invitarles el almuerzo (si el objetivo se logro en conjunto como equipo) hasta organizar un convivio para propiciar la interaccion
y relacion entre los colaboradores.
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Con esta informacion podras desarrollar y trabajar en tu mentalidad de vendedor con el objetivo de generar mejores ventas y disminuir el numero de
transacciones fallidas. Toma en consideracion que estas actitudes y aptitudes probablemente no las puedas conseguir de la noche a la manana, necesitas
ser constante y trabajar dia a dia para poder lograrlas y alcanzar tus objetivos.

Trabaja en verle el lado positivo a las cosas y las experiencias que vivas dentro de tu puesto de trabajo. A pesar de que hay pesimistas que piensan que
esto es ignorar la realidad, el reflexionar de las malas experiencias o de los “no” que puedes recibir como vendedor te ayudara a dar un mejor servicio y a
no desanimarte cuando los resultados no son como los esperabas.
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Asegurate de:

» Comprender las caracteristicas de la mentalidad de un vendedor.
e |dentificar las malas actitudes que se pueden llegar a tener dentro de una transaccion.
» Entender los cambios y avances dentro de las tacticas de venta del presente y el futuro.

» Reconocer las estrategias para motivar al equipo de ventas.
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