Capacitar al vendedor

La capacitación a vendedores es parte indispensable de cualquier empresa,  sin embargo muchas veces el empresario no tiene el interés de llevarla a cabo. Esto sucede debido a la dificultad que significa el determinar a ciencia cierta el valor que le generará dicha capacitación a la empresa. Desafortunadamente los entrenamientos en ventas pueden variar mucho, desde los más brillantes y entretenidos hasta los espantosamente aburridos.

Muchas veces se confunde el entrenamiento en ventas con la capacitación de producto. Ésta última se centra en enseñar a los vendedores cómo mostrar las características y los beneficios de los productos de la empresa. Estoy de acuerdo que es indispensable conocer a fondo los productos de la compañía para poder vender, pero esto es muy diferente a saber vender.

Algunos entrenamientos en ventas se centran en aquello que el vendedor debe decir y hacer frente al prospecto, en lugar de enfocarse en lo que la otra persona, cliente o prospecto, comprende del mensaje de ventas y decide a partir de lo que se le está diciendo.

Otra de las fallas comunes es la confusión entre actitud y proceso de ventas. El vendedor podrá ser muy amable, simpático o agresivo, pero su objetivo es vender, no hacer amigos, ni a quitarle el dinero al cliente. Para aprender a vender, debe comprender a fondo el proceso. Algunos vendedores salen muy motivados después de la capacitación, pero no saben cuál es el siguiente paso. 

Es como jugar fútbol sin saber dónde está la portería.

Tener un guión de ventas ayuda mucho para acercarse al objetivo, el vendedor no se pierde y sabrá seguir los pasos. Tiene el inconveniente de que quiera usarlos ciegamente, sin criterio y sin adaptarlos a cada situación particular. Esto llevará al vendedor a una gran frustración por no lograr las ventas que pensaba. 

Los guiones ayudan, pero no son mágicos.

Para hacer que un entrenamiento en ventas sea realmente efectivo debe presentar un proceso que el vendedor pueda ajustar a su estilo personal. Una serie de pasos donde el vendedor entienda para qué sirve cada uno de ellos y comprenda su efecto en el cliente potencial.

En cualquier situación de venta, el vendedor deberá acercarse al cliente con un método que le diga qué está pasando y hacia a dónde va, y aplicar las técnicas de ventas apropiadas que lo lleven al cierre.

Un buen curso de ventas se adapta a sus estudiantes en vez de esperar que ellos sigan un método rígido. 

Ello obliga a los capacitadores deban preparase más y trabajar más en cada una de las presentaciones que hagan.
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