GERENTE PROFESIONAL DE LAS VENTAS FARMACEUTICOS

Diciembre  2009                        

                  Volumen/Tomo 1, Número 8 

Gerente Profesional De Las Ventas Farmaceuticos
Sus representantes de ventas son sólo tan buenos como los gerentes de distrito

Estimados Gerentes de Formación Profesional de Ventas, 

El año ha terminado, y estamos en camino a cierre del ejercicio. Queremos continuar con nuestro boletín de noticias con el tema bien aceptada de ayudar a gerentes de distrito Mejorar Habilidades de Coaching. Nuestro boletín está dirigido a todos los farmacéuticos de gestión de ventas, gerentes de primera y segunda de ventas, así como las ventas de los formadores y gerentes de ventas de formación. Es nuestra creencia de que el gerente de distrito es una persona fundamental en la organización y estamos comprometidos con la formación Gerente de Distrito y el desarrollo. Ahora en nuestro segundo año, nuestro objetivo es seguir proporcionando la gestión de la formación y consejos a nuestros lectores sobre una base trimestral, y lo mejor de todo, es gratis. En este boletín se cubrirán los siguientes temas: herramientas de entrenmiento para el entrenamiento de workshop, role plays, uso del modelo de comportamiento, actividades de solucion de problemas, hacer los workshops divertidos, asignaciones de pre-sesion, asignaciones de post-sesion y seguimiento.  Los gerentes de entrenamiento van a encontrar este boletin muy util.  No todas las herramientas de entrenamiento esta cubiertas en este boletinsolo aquellas que son particularmente apropiadas para diseñar workshops de coaching para los GDs.



Si ha perdido alguno de nuestros números anteriores, usted puede encontrar y descargar en nuestro sitio web en www.salescallplanners.com, en la "newsletters" de página. 

También nos complace informarles de que tendremos la versión en español de nuestro boletín de noticias disponible a partir de hoy.

HERRAMIENTAS DE ENTRENAMIENTO PARA EL ENTRENAMIENTO DE WORKSHOP

Presentaciones

Estas son obviamente presentaciones directas dirigidas por el instructor del workshop (usted) que se enfocan en uno o más tópicos. Las presentaciones obviamente relacionadas con el primer paso de diseño de workshop efectivo denominad, adquirir conocimiento.

Aunque ellas de hecho simplemente presentan información a la audiencia, tienen que ser utilizada en pequeñas dosis de quizás no más de 10 a 15 minutos para un segmento dado del workshop.

Más allá de esa duración de tiempo, la mayoría de los participantes perderán interés sin importar cuan emocionante sea la presentación.

Presentaciones Soportadas con Ayudas Visuales
Las ayudas visuales pueden ser añadidas a la presentación. Las ayudas visuales incluyen las hojas de rotafolio preparadas, transparencias preparadas, presentaciones preparadas en el computador,(PowerPoint) y hasta cierto tipos de cintas de video o DVD.

CONSEJO: Cuando utilice transparencias preparadas y ciertamente presentaciones preparadas en el software PowerPoint es necesario ensayar la presentación cuidadosamente. Querrá estar seguro de tener todas las transparencias en el orden correcto y pueda colocarlas en el proyector transparencias fácilmente. Cuando cambie a otro tema, remueva la transparencia del proyector, de manera que los participantes se den cuenta que se esta moviendo a otro tópico.

Cuando utilice presentaciones en PowerPoint, es extremadamente importante que se prepare y practique cuidadosamente. Verifique que las diapositivas están en la secuencia correcta, contengan la información correcta y que se muestren en el momento oportuno. A menudo es de gran ayuda si tiene un colega o asistente quien esta tecleando para pasar a la próxima diapositiva a medida que comienza a hablar sobre ella, de manera que no tiene que preocuparse de presionar teclas del computador mientras esta dando su presentación.

Demostración de Role Plays

Aquí, Los líderes y/o los participantes se paran ante el grupo para demostrar una habilidad en particular.

Tales presentaciones en vivo pueden ser extremadamente efectivas para ayudar a los participantes a obtener un mejor entendimiento de conocimiento y habilidades involucradas en la actividad interpersonal en particular que esta siendo mostrada.

La demostración de role plays podría ser actualmente mostrada en otro medio tales como cintas de video/DVD, diapositivas y CD de audio, etc. Estas demostraciones de role plays hechas con antelación pueden ser muy efectivas ya que son producidas previas a la sesión — guión preparado, ensayado, videos grabados y editados, y pueden realmente enfocarse en objetivos de aprendizaje críticos.

CONSEJO: Demostraciones preparadas de role plays en cintas de video son también muy útiles en la misma sesión que esta siendo dada para muchos grupos de workshop. Asegura que los role plays son presentados exactamente en la misma forma para cada grupo.
Uso del Modelado del Comportamiento

El modelado del comportamiento es una técnica utilizada para demostrar visualmente como desempeñar una tarea particualr, una habilidad en particular, etc. Tales ejemplos son usualmente presentados en cintas de video.

El término ‘modelado’ realmente define esta técnica. Una interacción de  ‘modelo’ es mostrada y los elementos claves son resaltados. A los participantes del workshop se les pide hacer la ‘mímica’ de lo que han observado y practican aplicando la misma técnica en situaciones similares.

Como resultado, el modelado del comportamiento es una técnica particularmente útil en las demostraciones del mejor enfoque para el coaching de los Representantes de Ventas. Después de ver el modelo de coaching, se les pide a los participantes que empleen el role plays para practicar y refinar las habilidades de coaching. 

CONSEJO: Es usualmente útil mostrar ejemplos de modelado de comportamiento en cintas de video/DVD de principio a fin. Luego, rebobinar la cinta/DVD y mostrar el mismo escenario paso-a-paso. Detenga la cinta después de cada paso, discútalos con los participantes y luego prodiga.

Puede también encontrar útil repetir este proceso muchas veces antes o después de que los participantes participen en uno cuantos role plays.

Cintas de video Interactivas

Las cintas de video/DVD interactivas son cintas de video/DVD divididas en muchos segmentos. A continuación de cada segmento, a los participantes les es dado una asignación, una tarea, un role play, etc., para desempeñar ese modelo que acaba de ser mostrado en la cinta de video.

Se les puede hacer una pregunta que es descrita por alguien en el video/DVD. La cinta es entonces detenida y los participantes discuten la pregunta y/o la situación problema en equipos pequeños; ellos obtienen luego un feedback en el próximo segmento de la cinta de video/DVD.

Como puede ver, este enfoque de la cinta de video/DVD es más comprometedor que simplemente ver un video/DVD de principio a fin sin interrupción.

Actividades y Ejercicios de Solución de Problemas en Grupos Pequeños

Estos son casos de estudio cortos que describen un problema u oportunidad, Los participantes leen una situación y, usualmente trabajando como un equipo, se les pide que desarrollen la mejor solución.

Una actividad de solución de problema bien desarrollada esta orientada directamente al objetivo de aprendizaje. Naturalmente esta puede lograr un alto nivel de participación y, es verdaderamente apropiada para necesidades individuales y para sus actividades del cargo, puede ser extremadamente comprometedor y estimulante.

Simulaciones

Las simulaciones son otra forma de actividad en grupo pequeño. Generalmente, un ambiente específico o situación extensa es descrita como parte de un ‘manual de antecedente’ para la simulación. Este antecedente contiene mucha información sobre la cual la simulación es construida. Los participantes revisan este antecedente y trabajan en una serie de situaciones de solución de problemas que están relacionados con eso.

De hecho, el antecedente y las situaciones simulan la realidad. En resumen, un elemento competitivo puede ser incluido dentro de las simulaciones mediante la premiación  de los equipos con las ‘mejores’ respuestas, con los mayores puntajes. Los puntos son acumulados a lo largo de la simulación y el equipo con mayor cantidad de puntos ‘gana’.

EJEMPLO: Es ciertamente posible ayudar al Representante de Ventas a manejar su tiempo y cobertura de territorio mediante una simulación. Un territorio extenso puede ser desarrollado mostrando a los clientes principales, y también aquellos que son menos importantes, ubicaciones geográficas, productos vendidos, y toda otra información que esencialmente replica un territorio de la vida real.

Las situaciones son luego desarrolladas que se enfoquen en un manejo efectivo del tiempo y cobertura del territorio. Por ejemplo, se les podría pedir a los participantes que desarrollen un programa semanal basado en la información dada en el antecedente. Se les podría pedir que desarrollen una ruta que sea la más eficiente para un día o semana en particular en el campo. Muchos otros problemas pueden ser desarrollados como parte de una simulación.
Hacer los Workshops Divertidos y Competitivos para los Participantes
Mientras mayor sea el nivel de compromiso de los participantes, mayor será la satisfacción con el workshop y, más importante aún, mayor será la oportunidad de que alcancen los objetivos de aprendizaje.

Hay una diferencia dramáticas, como usted sabe, en escuchar una presentación de 20 minutos, comparada con una participación en una simulación extensa.

En resumen, el etilo del líder para conducir el workshop puede también impactar el nivel de entusiasmo del grupo. Un enfoque didáctico directo, sin participación generalmente no será muy efectivo. Un líder comprometedor, cuestionador que utiliza una gran cantidad de actividades participativas en grupos pequeños y que tiene además un sentido de humos apropiado, esta en una mejor posición para ayudar a los participantes a aprender lo que tiene que ser aprendido en el workshop.

ACTIVIDAD PRÁCTICA
Piense en los mejores workshops a los que haya asistido durante su carrera. En el espacio siguiente, responda esta pregunta: ¿Porqué fueron esos workshops tan efectivos?” Anote sus ideas en el espacio siguiente.
Utilizar Asignaciones de Pre-Sesión
A menudo es apropiado y ahorrador de tiempo pedir a los participantes que se preparen para un workshop revisando el material seleccionado antes de asistir a la sesión. Por ejemplo, si mucho del workshop esta enfocado en una simulación, puede ser muy apropiado hacer que los participantes revisen el ‘libro de datos’ (antecedente) para esa simulación antes de asistir al workshop. Esto puede ahorrar un tiempo considerable durante la sesión misma.

Otros tipos de asignaciones de pre-sesión pueden requerir que los participantes traigan unas planillas seleccionadas, registros de ventas, información sobre la competencia, etc., virtualmente cualquier cosa que será luego utilizada en el workshop mismo.

CONSEJO: A pesar de lo que le pida a los participantes traer al seminario o revisar antes, es esencial hacer que el contenido de estos materiales sea utilizado durante el workshop. Hay un pequeño logro al pedir a los asistentes al workshop que completen una asignación previa que nunca siquiera referida durante la sesión. Por lo tanto, las mejores asignaciones de pre-sesión se hacen una parte integral del workshop mismo.

Asignaciones de Post-Sesión  y Seguimiento

Muchos líderes de workshops, particularmente aquellos que hacen sesiones de coaching, a menudo sienten que cuando la sesión concluye, que entrenamiento termina. En el coaching, como en otras áreas de habilidades, este es difícilmente el caso.

De hecho, uno puede señalar que cuando la sesión concluye, comienza el verdadero entrenamiento a medida que los participantes comienzan a aplicar las nuevas habilidades de coaching durante su trabajo del día-a-día.

Desarrollar una asignación post-sesión de workshop puede reforzar el aprendizaje.

EJEMPLO: Quizás al concluir una sesión de entrenamiento de coaching, podría pedirles a los participantes que dirijan tres sesiones de coaching con tres Representantes de Ventas diferentes. Podría pedirles que critiquen su propio performance por escrito. Ellos pueden también pedirle a los Representantes de Ventas que hagan la misma cosa. Este segundo enfoque puede claramente ser hecho si los GDs tienen establecido una buena armonía con el Representante de Ventas. Quizás, sin embargo esta es la mejor forma de obtener feedback en como los participantes efectivamente están haciendo coaching de la gente en campo.

ACTIVIDAD PRÁCTICA
Piense en uno de los workshops que haya dirigido recientemente donde no hubo asignación de post-sesión. Basado en lo que sabe ahora sobre la importancia de tales asignaciones, describa uno o dos que podría dar la próxima vez que dirija una sesión. Indique sus ideas en el espacio que sigue.
PONERLO TODO JUNTO

En este boletin tendrá una oportunidad de preparar en bosquejo detallado de un workshop sobre coaching.

Asume que al workshop asistirán ocho Gerentes de Distrito de su compañía.

Recientes trabajos de campo y otros datos indicaron que mientras la mayoría de los Gerentes de Distrito están dedicando tiempo adecuado en el campo con sus Representantes de Ventas, no están utilizando este tiempo efectiva y eficientemente.

Usted ha escuchado y observado también que muchos Representantes de Ventas obtienen muy poco feedback sobre su performance después de cada visita de ventas y al final del día.

Aunque ciertamente su Gerente de Distrito menciona uno o dos puntos en los cuales el Representante de Ventas tiene que enfocarse más cuidadosamente, generalmente no son muy específicos en el feedback que dan, o no pasan el tiempo adecuado evaluando y analizado cada visita de ventas.

Como resultado, usted está preparando un workshop de coaching de 4 horas para ayudar a los Gerentes de Distrito a mejorar sus habilidades para dar un feedback más preciso y más pensado a los Representantes de Ventas inmediatamente después de cada visita; también quiere estar seguro que ellos dirigen un resumen de fin de día más efectivamente.

En el proximo boletin cubriremos el tema de ayudar el representante de ventas a mejorar el conocimiento del producto.

Atentamente,

Wayne Smith

Gerente de Marketing

