Tema 9. Empoderar al vendedor de YZA Farmacias

_ ntroduccion

Para comprender la importancia del valor que aportas a la organizacién, es necesario partir de las siguientes premisas (Ramas, 2018):

» Como vendedor, eres el representante de la compafiia y debes contar con la conviccion de querer ayudar a otros.
» Eres un embajador de las soluciones, las cuales deben basarse en las necesidades del cliente y sus requerimientos.
» Tu rol no es empujar productos, sino alguien que apoya al cliente para explotar lo que ofreces.

Esta responsabilidad enorme que asumes no es tarea sencilla, sobre todo cuando te enfrentas con las emociones,

muchas veces perturbadoras, de los clientes.

Ante tantos "no”, rechazos y malos resultados de ventas quizas sientas pérdida de tu autoconfianza y del valor de
los productos que ofreces.

Seguramente has experimentado situaciones que parecen un barril sin fondo de donde parece imposible salir, pues

te sientes sin fuerzas y sin ganas para vender, nada te sale, nadie te compra, piensas que no vales para vender y un

sinfin de etcéteras.
En este tema aprenderas como sortear estas situaciones y, sobre todo, como puedes gestionar este sentimiento desmotivador en tu fuerza de ventas.

iAcompananos!

Explicacion

¢ Te has detenido a reflexionar en qué piensas cuando estas evaluando si un proyecto o situacion es posible o imposible?

Veamos el porqué de este cuestionamiento:

Con los cambios politico-econdmicos, sociales y tecnoldgicos que se han suscitado en los dltimos afios, los clientes de ahora demandan respuestas
mucho mas prontas y expeditas que antes. Asimismo, debido a las nuevas tecnologias de la comunicacion, los consumidores se enlazan en tiempo real
en cualquier parte del mundo y exigen que las empresas donde consumen estén disponibles 24/7.

Por su parte, la fuerza de ventas calificada solicita mayor autonomia como profesionales en el area para satisfacer las demandas y exigencias de sus
clientes. Para que esta relacion del proceso de compraventa funcione beneficiosamente para ambas partes, la delegacion de autoridad vy el liderazgo en

ventas necesita desarrollarse bajo un clima de confianza para prosperar en el entorno comercial.

De ahi que el proceso de empoderamiento requiere de un primer factor por parte de la empresa: la
credibilidad, que deberia ser incluso una muestra de su cultura empresarial.

Si no eres creible, nadie confiara en ti, por lo tanto, la palabra empoderamiento no tendria ninguna razén de
ser, pues empoderar significa confiar.

Ser fiable se basa en la coherencia con la que te comportas tanto en los momentos de celebracion como en

los momentos de dificultades.

De acuerdo con Lanaquera (2021), empoderar es reforzar las habilidades y el comportamiento de tu equipo

de trabajo, es otorgarles |la autonomia suficiente para que sean capaces de decidir por si mismos y alcanzar

la mayor cantidad de resultados positivos posibles.

La siguiente prequnta seria:
Qué acciones puedes llevar a cabo para que tu fuerza de ventas confie en ti y decida por si misma?
Aungque empoderar no se consigue de la noche a la mafiana con una charla motivacional o una actividad outdoor, si que puedes iniciar con algunas

actividades de manera constante para que se conviertan en una forma natural de comportamiento dentro de tu equipo de trabajo.

Lo primero que podrias hacer es analizar y detectar las principales fortalezas y debilidades, esto para mejorar sus competencias de negociacion y
desarrollar tanto sus aptitudes como sus actitudes para la venta (Marketing Desde Cerg, s.f.).

Segun Lanaquera (2021), el empoderamiento parte de cuatro bases fundamentales:

* Poder: te corresponde otorgar a cada persona la confianza y libertad para accionar ante alguna tarea o actividad designada.

* Motivacidn: debes hacer sentir importante a tu colaborador. Lo anterior lo puedes hacer reconociendolo por su buen trabajo y estimulando el
pensamiento creativo y estratégico. Permiteles equivocarse para que propongan nuevas ideas.

* Capacitacion: permite que tus colaboradores crezcan a través de la capacitacion y rodéate de talento para hacer crecer a tu equipo de trabajo. De
esta manera, la fuerza de ventas sera mas precisa para asumir responsabilidades y retos mayores.

* Liderazgo en ventas: al liderase a si mismos y sus decisiones, te compartiran las mejoras y las areas de oportunidad para crecer juntos.

Con el empoderamiento, la toma de decisiones no puede ser centralizada, ya que los distintos niveles
Jerarguicos de la empresa tienen que ser participes para que cada uno sea consciente de los retos y las
responsabilidades que cada uno implica y se comprometan con ellos por si mismos.

Gaitan (2019) recomienda las siguientes acciones para empoderar a tu fuerza de ventas. jToma nota!

1. Ejercita con ellos las acciones que quieres que implementen

Escucha de viva voz las experiencias del cliente, ya sean positivas o negativas, para que le muestres a

los colaboradores como deben actuar. Repasa las politicas de venta, los nuevos productos e incluso los
cambios en el organigrama para que el dominio de estos elementos les brinde confianza con
conocimiento de causa.

2. Solicita su opinion

Brindales la oportunidad de dar concesiones sin que tengan que pedir autorizacion, esto para agilizar la toma de decisiones.

3. Comparte la toma de decisiones

Este punto esta relacionado con el anterior. Establece un rango para que ellos puedan decidir cuales concesiones ofrecer. Si la decision esta fuera
del rango, pregintale que haria y toma en cuenta su opinion.

4. Delega tareas y decisiones

Aprende a delegar tareas y decisiones rutinarias e importantes. Comparte responsabilidad con los vendedores y confia en ellos. Establece de forma

clara los objetivos y el tiempo para cumplirlos y déjalos trabajar.

5. Dales su lugar ante los clientes

Es tu oportunidad de demostrar tus habilidades de liderazgo, control emocional, asertividad, manejo del estrés, negociacion, empatia y solucion de
conflictos. Recuerda que la ropa sucia se lava en casa, por ello, NUNCA llames la atencion a un colaborador delante del cliente. Es parte de tu
equipo y debes asumir sus errores y retroalimentar positivamente. No es para nada sencillo, pero ganaras mas autoridad si lo haces de esta forma.

6. Capacitalos constante e intensivamente

Conocimiento es sinénimo de poder. Un vendedor capacitado y entrenado confia en si mismo y desarrolla de forma exponencial sus competencias.

Recuerda que td y tu fuerza de ventas ejercen una funcidn vital en la sociedad y dentro del sistema sanitario del pais, pues son el primer filtro, incluso
antes que el medico en algunos casos. Tu labor, por lo tanto, es ofrecer confianza y una especializacion que pone un insustituible toque humano en el

proceso del sector salud (Ramos, 2018).
Recomendaciones para que tu y tu fuerza de ventas conviertan la informacion en poder de actuacion.

El miedo que muchas personas sienten ante el entorno es por la incertidumbre que prevalece en el O e .
ambiente. La ambigledad, la vulnerabilidad y lo complejo que resultan sus tendencias desmotivan a @ potieet | -7
cualquiera. Sin embargo, son variables que salen de su control y deben adaptarse para que no vivan llenos
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1. Planifica tu dia: tener la certidumbre de lo que haras a lo largo del dia te da el control que necesitas o humﬁ

de estres,

para sentir confianza. Puedes visualizar el futuroc en funcion de las actividades que llevaras a cabo, esto s
genera un gran sentimiento de certeza y autoconfianza. s T a
2. Identifica las necesidades de los clientes: si te cuesta mucho trabajo hacerlo, pregunta, pregunta y

vuelve a preguntar hasta que tengas claro como puedes ayudar al cliente. No asumas nada ni hagas

interpretaciones. Recuerda que el cliente esta ahi para que le resuelvas su problema.

3. Conoce tus productos: otra forma de ganar confianza es el dominio que se tiene sobre lo que vendes. Dedica un tiempo para conocer las
funciones de los productos de mayor rotacion para que puedas recomendar algunos productos complementarios o sustitutos y asesorar de mejor
forma al cliente.

4. Conoce las objeciones: aunque pienses que son muchas las objeciones que existen, debes saber que

solo son cuatro: hacia el producto, hacia el precio, hacia la empresa o hacia el vendedor. Prepara tres o h
cuatro opciones de respuesta ante esas objeciones y cada vez tendras una mayor cantidad de -
argumentos para rebatirlas. Saber qué responder generara mayor confianza en tus colaboradores. =

5. Conoce a tus clientes: date |la oportunidad de tener conversaciones informales con tus colaboradores 2

y los clientes externos. Utiliza los buenos modales para ello, ya que, ademas de que nunca pasan de

moda, sirven de almohadillas para descansar del ajetreo diario. Recuerda no intimar, sino establecer M .
relaciones positivas con cada uno.

6. Reprograma tu mente: para ello, vuelve a leer la cita textual con la que inicia este tema y reflexiona
cada palabra. Date cuenta de que lo que te suceda de ahora en adelante depende dnica y exclusivamente de ti. Desaprende tus creencias
limitantes y aprende nuevas formas de actuar que te funcionen mejor. ;Enhorabuena!

Cierre [

El empoderamiento aplicado a las ventas es el hecho de otorgar poder, independencia, confianza e informacion a la fuerza de ventas para poder tomar
la decision adecuada con sus clientes y lograr asi sus objetivos (Integra Consultoria, 2018).

Para que toda la fuerza de ventas esté alineada a los objetivos estratégicos, se deben establecer metas a corto, mediano y largo plazo para que dirijan
sus esfuerzos hacia el mismo lugar. Durante el proceso de implementacion, td, como lider, debes hacer un acompafiamiento y, en la medida de lo

posible, delegar las actividades operativas para que tus propios objetivos aporten valor a la organizacion.

Con el objetivo de que cada colaborador triunfe en sus funciones individuales, debe existir una combinacion
de:

» Establecimiento de objetivos SMART (especifico, medible, relevante, alcanzable y con un tiempo
definidao).

e Capacitacion constante para el desarrollo de competencias (saber, saber hacer y saber ser).

* Comunicacion abierta y transparente de manera bidireccional.

* Supervision cercana mediante el coaching hacia los colaboradores.

e Uso de tecnologia para gestionar la relacion con los clientes.
e Personalizar la atencion hacia cada cliente, no solo externo, sino tambien interno.

Checkpoints |

Asegurate de:

e Comprender el significado de empoderamiento.
e Analizar los recursos necesarios para empoderar a los demas y a uno mismo.
* Recordar las recomendaciones para romper paradigmas en funcion de tu desempefio.

Referencias bibliograficas

e El trampolin. (5.f.). Fuerza de ventas como resultado del empoderamiento. Recuperado de https://www.eltrampolin.es/empowerment-como-fuerza-
de-ventas/

e (aitan, ). (2019). 6 Tips para empoderar a tus vendedores. Recuperado de https://es.linkedin.com/pulse/6-tips-para-empoderar-tus-vendedores-
Jos%C3%A9-gait%%C3%A TN

e |ntegra Consultoria. (2018). 6 recomendaciones para Empoderar a su fuerza de ventas. Recuperado de
http://www.integraconsultoria.com.mx/portal/2018/06/07/6-recomendaciones-para-empoderar-a-su-fuerza-de-ventas/

e Kuhn, R. (2020). Auto Empoderamiento 101. Estados Unidos: Babelcube Inc.

¢ Lanaquera. (2021). Empoderar a un equipo comercial siempre genera resultados positivos. Recuperado de https://lanaquera.com/empoderar-a-un-
equipo-comercial-siempre-genera-resultados-positivos/

e lazcoz |. (2022). Como ser el mejor vendedor del mundo. El método Sell it. Espafia: Editorial Almuzara.

e Marketing Desde Cero. (s.f.). Empodera a tus vendedores a través del uso de un CRM. Recuperado de https://marketingdesdecero.com/empodera-a-
tus-vendedores-a-traves-del-uso-de-un-crm/

¢ Ricardo Ramos. (2018, 20 de junio). 48. 5 estrategias para empoderarse en ventas [Audio podcast]. Recuperado de
https://ventasexito.com/podcast/5-estrategias-para-empoderarse-en-ventas

Para saber mas
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