Tema 3. Nivel de combatividad

Intrﬂduccién

“La diferencia entre una persona exitosa y los demads no esta en la falta de fortalezas o en la falta de “Tu actitud, no tu
conocimiento, estd en la falta de voluntad” aptitud, determina tu altitud”
(Vince Lombardi). (Zig Ziglar).

Estas citas textuales de dos autores clasicos permiten abrir el contexto a este tema en el que podras analizar tus propios comportamientos no solo ante
los clientes en tu rol como vendedor, sino ante las demas personas y situaciones en tu rol como ser humano.

Zig Ziglar es considerado uno de los autores mas grandes de libros motivacionales, orador y
vendedor de Estados Unidos. Es mundialmente famoso por sus escritos que han sido de gran ayuda
para millones de personas, sus mas de 30 obras literarias lo llevaron al éxito definitivo.

En el segqundo caso, antes de que Lombardi llegara al equipo que lo catapultd a la fama, su
predecesor fue Ray "Scooter” MclLean, quien se fue del equipo en diciembre de 1958 tras una serie de
pésimos resultados que tenian sumidos a los Packers en la mediocridad: 1-10-1, la peor campafia en
su historia. Lombardi, el dia en que fue presentado, dijo: "Nunca he estado asociado con un perdedor

y no espero estarlo ahora”.

Como coach, llevd al equipo a obtener cinco campeonatos de la NFL, incluidos los Super Bowls | y 1.
Vince Lombardi es una de las figuras mas especiales que tiene la National Football League (NFL), la

liga de futbol americano mas importante del planeta.

Estos dos ejemplos permiten contextualizar el tema de la combatividad, dado que el vendedor combativo se caracteriza principalmente por el nimerao
de cierres de venta que tiene ante sus clientes, es decir, no fracasa en ninguno de sus intentos.

Expli::aciﬁn

Desde la Revolucion Industrial (siglo XVI11), las ventas han evolucionado de acuerdo con las condiciones tecnologicas, economicas y sociales.

Particularmente, la venta agresiva, dura o combativa comenzé después de la Segunda Guerra Mundial y se consolidd en la década de los afos cincuenta.

Hoy en dia prevalecen muchas organizaciones con este enfoque tradicional de la venta dura, y aungue tiene algunas ventajas a corto plazo, lo cierto es
que las circunstancias de hoy son diferentes porque el mercado cambid y las organizaciones deben adaptarse.

La venta agresiva, también conocida como agresividad comercial, es un estilo de comportamiento
que trata de generar ingresos a corto plazo. De esta forma se intenta empujar al cliente para que
compre impulsivamente y lo mas que pueda. En su forma tradicional, se puede definir como una
conducta que es reactiva, emocional o de foco limitado (Catucci, s.f.).

Es importante hacer énfasis en que la venta agresiva, de acuerdo con Universidades de Meéxico (2022),
es una de las formas de venta mas intrusivas que existen en el sector, pues implica un gran riesgo y el
cliente y sus necesidades quedan en un segundo plano.

Varias organizaciones en pleno siglo XXl siguen utilizando términos como “ganar la batalla” y siguen

viendo al cliente como el enemigo a vencer. No se dan cuenta de que la organizacion perdera en la

batalla con el cliente a largo plazo.

En una empresa que esta orientada a las ventas prevalece |la falta de comprension de las necesidades y deseos del mercado. Esta es la idea tradicional de

pensar en la venta agresiva.

Ante los cambios del mercado, existe una nueva perspectiva de este estilo en el vender. Se trata de un cambio de paradigma en el que la combatividad
no necesariamente significa agresion.

Te lo explicaremos mas claramente...

Dado que el mercado cambid y los consumidores estdn mas informados, son mas conocedores y, por lo tanto, mas exigentes. No hay que confundir la
agresividad en ventas (combatividad) con ser un vendedor grosero, puedes ser un agente insistente, pero a la vez muy amable.

La perspectiva actual sobre lo que se debe entender como agresividad comercial hace alusion al impetu positivo v autoconfianza con el que una persona
persuade, persevera, argumenta ideas, genera necesidades y convence a otros de adquirir su producto (Zambrano, 2020).

Para Cardenas (2016), la agresividad comercial que tienen los buenos vendedores puede traducirse en la intuicion y tacto para identificar aguellas
sefiales de compra en los clientes potenciales, hacer argumentaciones inteligentes, lograr captar la atencion de su interlocutor, definir con exactitud si
el cliente firmara ya el contrato o en que fecha lo va a hacer, hacer cierres parciales y solicitar los documentos necesarios para la venta.

La agresividad comercial, continda Cardenas (2016), es saber hacer un esfuerzo inteligente, lo que significa que el vendedor conoce y maneja
adecuadamente su agenda, sabe como hacer una reunion y manejar las objeciones para hacer cierres efectivos de ventas. De ninguna manera la

agresividad comercial quiere decir engafiar al cliente.

Para que seas un vendedor agresivo y adquieras la actitud y mentalidad de la nueva perspectiva de este estilo en la venta, te recomendamos estudiar,
practicar, aprovechar el conocimiento, la tecnologia y ser positivo ante las adversidades. Gracias a estas competencias y una gran disciplina, Vince
Lombardi se convirtid en el personaje mas grande de la NFL.

3.1 Pros y contras de la agresividad comercial

Pros

» Ayuda a los clientes indecisos ' EEE%?HEEE r ?_jif'_”'f::’s:‘m”te
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Rentahllidalil en el corto plazu+ * No se mantiene en objetivos a
» Detecta rapidamente estrategias largo plazo
fallidas * Puede ser una experiencia

negativa para el cliente

* Boca en boca negativo

e Se incrementan las quejas, las
cancelaciones, las multas por
incumplimiento, las denuncias y
las devoluciones.

A continuacion, encontraras las caracteristicas de un vendedor agresivo (Catucci, s.f.):

* En la conversacion con * Es asertivo y reacciona
el cliente hace preguntas cerradas. a su instinto

* Hace que |as o _ * Es un perfil insistente y tiene alta
e Pide opinion y feedback del cliente. resistencia a la presian.

« Valora su trabajo y no
pierde el tiempo

* Deja claro que pretende conseguir la compra. = Tiene un perfil muy egocéntrico,

» No puede ni quiere perder: desarrolla una
alta tolerancia a la presion.

* No se deja intimidar, L.

« Alta adaptabilidad al estilo de

comunicacién * Pregunta al cliente aquello que valora.

* Siempre establece una fecha

+ Es muy ambicioso: busca siempre
nuevos Clientes.

De acuerdo con Sanchez (2017), ser agresivo en un proceso de venta no significa ser pesado, insistente, llamar continuamente ni tratar al cliente con un
tono aleccionador o amenazante como si td, y no él, supieras lo que realmente necesita y por eso tiene que aceptar tu propuesta o comprar tu producto

0 servicio.

Ser agresivo significa interiorizar que un proceso de negociacion tiene que llegar a un punto final y que pueden pasar varias cosas, ya sea que el cliente
se decida por tu oferta, se decida por la competencia o simplemente decida anular o posponer la decision para otro momento (Sanchez, 2017).

“Un vendedor agresivo se centra al principio en escuchar, entender, informar, asesorar,
analizar y finalmente proponer, corregir, orientar y cerrar” (Sanchez, 2017).

Segun Actualiza (2019), el éxito de cualguier empresa radica directamente en las habilidades que tengas para conectar y concretar ventas de manera

exitosa con tus clientes.
Prepara propuestas de valor que van mas alla del producto o servicio que vendes.

Enfocate en las necesidades reales de tu cliente, teniendo como objetivo construir una relacion a
largo plazo. jConviertete en un consultor!

:Cuales son entonces las diferencias entre un vendedor agresivo y uno consultivo?

El vendedor consultivo, que es la contraparte del vendedor agresivo, se caracteriza por su
profesionalismo y siempre asesora al cliente, por lo que se involucra mucho en su trabajo y hace
ventas de gran cuantia.

Su proceso es largo, pues dedica mucho tiempo a establecer con claridad las necesidades del cliente.

El vendedor consultivo se apoya en la metodologia SPIN (Situation, Problem, Implication y Need) para

hacer su trabajo.

Tabla 1. Vendedor agresivo vs, vendedor consuliivo,

Vendedor agresivo Vendedor consultivo

Manipula Asesora
Intimida Concilia
Acosa Respeta

No escucha Observa y escucha

No le interesan las necesidades del cliente Satisface las necesidades del cliente

Cierra ventas Ayuda al cliente

Tiene fecha de caducidad Genera relaciones a largo plazo _/

Fuente: Catucci, A. (s.f.). Lo venta ogresiva: :qué es y coma se caracteriza el vendedor agresivo? Recuperado de https:)/fwww.marketinginsiderreview.com/que-es-la-venta-
agresiva/# ~mext=La%20venta% 2 0agresivated Do%2 Otam biteC3%A0n yIe2 Dlo%e2 0m el 3%A 15% 2 0q uee2Dpueda.

Parte del rol de un consultor de ventas o un vendedor es ponerse del lado del cliente, escucharlo y entenderlo para ayudarlo con lo que necesita. El
vendedor debe conocer de forma detallada el producto o el servicio que ofrece la empresa para lograr convertirse en un experto y recomendar al cliente
la mejor opcion para satisfacerlo (Universidades de México, 2022).

:Con qué perfil de vendedor te identificas mas?
3.2 Perfil del vendedor que se demanda mas en la actualidad

Segun Burlé (s.f.), para que una venta sea efectiva, esta debe ir precedida de varias actividades de marketing, tales como la valoracion de necesidades,
investigacion de marketing y desarrolle de producto, precio y distribucion. Ademas, es importante que el vendedor cuente con habilidades blandas
como las siguientes:

o Orientacion a objetivos y resultados. o Saber escuchar.

o Capacidad de comunicacion.

o Orientacion al cliente y a la calidad en su servicio

e Capacidad resolutiva. e Automotivacion y autodisciplina.

o Empatia e inteligencia emocional. o Honestidad.

@ Proactividad

o Habilidad negociadora y seguridad en si mismo.

Si aplicas técnicas mas amables, puedes conseguir lo siguiente:

¢ La confianza de los clientes.
e Construccidn de una mejor reputacion con cada experiencia positiva.
¢ Establecer relaciones sdlidas con el cliente.

:Como puedes conseguir esta?

1. Debes ser un vendedor que posee un alto nivel de agresividad positiva y no uno violento,
grosero ni impulsivo.

2. Tener un ferviente deseo de sobresalir y destacar con espiritu de lucha y de ser el mejor.

3. Capacitandote y entrenando para estar siempre en la mejor condicion.

Hoy, la agresividad positiva es uno de los factores de éxito en los vendedores triunfadores. Estos factores, junto con la empatia, son los que definen tu

potencial de éxito (Reyes, 2014).

De acuerdo con Zambrano (2020), en el mundo de los negocios cada vez mas competitivo se prefieren las competencias blandas, es decir, aquellas que
se derivan de la personalidad humana, pues tienen la capacidad de generar valor en toda la estrategia organizacional y en su cadena comercial.

Una competencia blanda, como la vocacidon de servicio, requiere de la decision personal de cada
individuo, de sus destrezas personales y superacion de paradigmas que limitan una adecuada
socializacion con los clientes (Zambrano, 2020).

Por lo tanto, no cometas el error de incomodarte o deprimirte cuando alguien te diga que no le
interesa lo que vendes, pues no es a ti al que rechazan, sino al producto que de momento no

necesitan.

La mayoria de las personas tienen caracteristicas relacionadas con la persuasion, lo que te permite
conseguir oportunidades acordes a tus intereses durante toda tu vida. No obstante, describe

Zambrano (2020), hay quienes se doblegan ante habitos limitantes de pensamientos que bloguean
este potencial e impiden liberar al vendedor que hay en su interior. Por consiguiente, es prioritario
que seas consciente de estos paradigmas y los cuestiones para convertirte en tu mejor version como vendedor,

Checkpoints |

Asegurate de:

e Distinguir entre agresividad comercial y la cordialidad ante el cliente.
e Reconocer los nuevos paradigmas para cerrar mas ventas.
e Analizar los pros y contras de cada estilo de venta.
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Para saber mas

Los siguientes enlaces son externos a la Universidad Tecmilenio, al acceder a ellos considera que debes apegarte a sus términos y condiciones.
Videos

* Para conocer mas acerca de la combatividad, te sugerimos ver lo siguiente:
TEDx Talks. (2019, 12 de diciembre). El problema no es el vendedores, sino el método de venta | Manuel Serrano Ortega | TEDxChamartin [Archivo de
video]. Recuperado de https://www.youtube.com/watch?v=i0a6BAAXIMA
TEDx Talks. (2020, 28 de enero). El mundo es de los vendedores | Gerardo Rodriguez | TEDxEnsenada [Archivo de video]. Recuperado de

Lecturas

e Para conocer mas acerca de la combatividad, te sugerimos leer lo siguiente;
Escuela de Desarrollo Comercial para Tecnélogos. (s.f.). MANUAL DE TECNICAS COMERCIALES. Recuperado de
http://www.ipyme.org/Publicaciones/ManualTecnicasComerciales.pdf
Next To Clients SAS. (s.f.). Aprende a Vender. Recuperado de
https://bibliotecadigital.ccb.org.co/bitstream/handle/11520/25635/Taller3e20Aprende%20a%20vender.pdf?sequence=1&isAllowed=y
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