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 Volumen 1, Número 7 

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, 

La mitad del 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: enfoques adicionales del Coaching, diseñar, desarrollar e implementar programas de Coaching. 

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.

CONSIDERACIONES ADICIONALES PARA EL COACHING DE CAMPO 
A continuación se presenta una resumida, pero importante lista de ideas adicionales para ayudar a los Gerentes de Distrito a mejorar sus habilidades de Coaching. 

1. Organización
Claramente, una buena organización es requerida para lograr un coaching efectivo. Los Gerentes de Distrito deben planificar cuidadosamente sus visitas de coaching en el campo (así como los Representantes de Ventas deben planificar sus propios trabajos de campo para las visitas de ventas que piensan realizar).   

Parte de la planificación es la revisión del archivo del Representante de Ventas, de los objetivos continuos y planes de acción que se han establecido en visitas previas de coaching, y determinar que más queda por lograrse.  

Y, como se indicó anteriormente, los Gerentes de Distrito deberían contactar a los Representantes de Ventas para indicarles el tipo de cuentas que ellos quieren visitar durante la salida al campo, basándose para ello en la revisión del archivo del Representante de Ventas y en el performance pasado y actual del mismo..

2. Desarrollar por Escrito un Plan de Acción Para las Visitas de Campo  

Los Gerentes de Distrito realmente efectivos  preparan  un plan por escrito para cada visita de campo. Este plan, a menudo incluye una variedad de actividades tales como:

· Notificar al Representante de Ventas cuando se efectuará la visita y el tipo de visitas de ventas que necesitan ser observadas.

· Los objetivos específicos que todavía requieren ser alcanzados por el Representante de Ventas (esto incluye tanto los objetivos de negocio como los de desarrollo personal). 

· Anote en el archivo los temas críticos que necesitan ser discutidos con el Representante de Ventas.

	EJEMPLO: Algunos Gerentes de Distrito tienen desarrollado una forma sencilla que utilizan para pre-planificar una visita al campo con el Representante de Ventas. Una muestra de este formato sencillo aparece en la siguiente página. 


	FORMATO DE PLANIFICACIÓN DE TRABAJO PARA LA VISITA DE CAMPO 

Fechas de la visita de campo ( Asegurarse de notificar al Representante de Ventas): 


Nombre del Representante, Dirección, Número de teléfono (Email, Fax, etc.):


Revisión del Performance Anterior: 


Factores que Afectan al Performance (Positivos y Negativos):


Objetivos del Coaching:


Requerimientos de la Visita ( Temas Críticos Para Ser Discutidos):


Resumen de la Discusión:






3. Seguimiento Después de la Visita 

Como usted sabe, el coaching es un trabajo continuo. No termina después de la visita.

Los Gerentes de Distrito efectivos mantienen un contacto regular y continuo con los Representantes de Ventas y monitorean el progreso para lograr los acuerdos previos de planificación de los objetivos y planes de acción.  

4. El Rol del Instructor de Ventas en la coordinación del Coaching del Gerente de Distrito y el Desarrollo Continuo. 

Como observó anteriormente en esta boletin, su rol en la ayuda a los Gerentes de Distrito a mejorar sus habilidades de Ventas, es extremadamente importante.  

Adicionalmente, con respecto al coaching, así como con cualquier otra oportunidad de entrenamiento, su rol debe extenderse por lo menos a los siguientes gerentes en su equipo: 

· Gerente Nacional de Ventas/Directores de area de negocios.

· Directores de Marketing 

· Gerentes de Producto 

· Otros Gerentes en la Compañía.

5. Proveer Feedback 
Para ser efectivo, el feedback debe contener, por lo menos, el siguiente criterio. Este debe ser: 

· Ser más Descriptivo que Evaluativo. 

· Específico y no general.

· Pertinente a las necesidades del individuo.

· Dirigidos directamente al comportamiento sobre el cual el individuo tiene control.

· Oportuno. 

· Suministrado en lo posible al momento de la observación y no hacerlo al final del día o al día siguiente. 

· Chequear lo que se ha entendido para asegurarse que el receptor comprendió completamente lo que ha sido comunicado.

· Balanceado.

· Positivo al reconocer un buen performance y enfocado también en aquellas áreas que necesitan ser mejoradas.

6. La Preparación de un Resumen por Escrito.
Los Gerentes de Distrito efectivos toman notas precisas y cuidadosas durante las visitas de coaching en el campo.   

Las notas pueden ser tomadas previas a una vista particular de ventas y por supuesto continuarlas en el momento en que la visita está siendo discutida con el Representante de Ventas.

Todas estas notas son guardadas en el archivo del Representante de Ventas para continuas referencias posteriores.  

7. Utilización del Entrenamiento de Workshop. 

El entrenamiento de workshop es también otra forma de ayudar a los Gerentes de Distrito a mejorar sus conocimientos y habilidades de coaching. 

Este enfoque es mejor utilizado cuando hay varios Gerentes de Distrito que tienen necesidad de conocimientos y habilidades comunes de coaching.

Usualmente es más efectivo ponerlos a todos juntos en un grupo pequeño y entrenar al equipo completo.

En realidad, los segmentos de coaching del Sistema de Desarrollo de Gerentes de Distrito pueden ser usados para ayudar a los Gerentes de Distrito a mejorar sus habilidades de coaching. 

8. Cómo Ayudar a los Gerentes de Distrito a Conocer Mejor a Sus Clientes. 
Como Gerente de Distrito solicite a sus Representantes de Ventas que conozcan realmente a sus clientes y por supuesto la opinión clave de los líderes en sus territorios, los Gerentes de Distrito por sí mismos deben conocer lo más importante acerca de los territorios de sus Representantes de Ventas, así como el estilo de personalidad de cada uno de ellos. 

	EJEMPLO: Los Gerentes de Distrito efectivos conocen al menos lo siguiente acerca de sus Representantes de Ventas y sus Territorios:   
· ¿Quiénes son los clientes más importantes  y con mayor influencia en sus territorios a los que se les debe dar la mayor prioridad? 

· ¿Quiénes son los líderes de opinión clave en sus territorios y cómo están ellos siendo abordados o cómo se les abordará?. 

· ¿Qué tan bien el Gerente de Distrito conoce  las bases farmaceuticas…acerca del conocimiento del producto, habilidades de ventas, productos competitivos, etc.? 


DISEÑAR, DESARROLLAR E

IMPLEMENTAR PROGRAMAS DE COACHING 

Esta unidad se enfoca en como usted, como un Instructor de Ventas , puede desarrollar sus propios workshops de coaching de Gerentes de Distrito.

Aunque algunos de los principios de diseño explorados en esta unidad aplican a la preparación de virtualmente cualquier programa de workshop, el énfasis aquí es en habilidades de coaching.

Es importante señalar que estos workshops que usted desarrolla en su propia compañía no intentan reemplazar al Sistema de Desarrollo de Gerente de Distrito que revisó en la unidad anterior. Más bien, esta unidad le dará algunas herramientas que tiene decidir que necesita para expandir y extender el Sistema de Desarrollo de Gerente de Distrito, o dar a los Gerentes de Distrito  con más conocimientos en coaching.

Esta unidad comienza con fundamentos de diseño de programa de workshop efectivo y luego va a discusiones breves de una variedad de herramientas de entrenamiento. Posteriormente en esta Unidad de Estudio, tendrá una oportunidad de crear sus propio workshop de caoching.

Fundamentos de Diseño de Program
A continuación el proceso de 4 pasos para diseñar workshops efectivos que esta orientados a alcanzar objetivos específicos de aprendizaje:

· Paso 1: Adquisición de Conocimiento. Aquí a los participantes se les da una oportunidad durante o previo al workshop para estudiar la información y adquirir conocimiento que es pertinente al tema.

· Paso 2: Demostración. En este segundo paso, los demostraciones son dirigidas en frente a los participantes, tales como rol plays de líder-guiado, demostraciones de como los Representantes de Ventas tienen que empacar sus archivos, muestras, etc., apropiadamente en la maleta del carro, etc. En resumen, a veces los participantes mismos pueden estar involucrados en estas demostraciones.

· Paso 3: Aplicación Personal y Práctica. Este paso es por lo lejos el más importante de cualquier programa de entrenamiento ya que da a los participantes una oportunidad de practicar y refinar las habilidades específicas que han sido revisadas anteriormente.

Aunque este paso es crítico, la mayoría de los programas de entrenamiento no le dan el tiempo adecuado para involucrar a los participantes y darles la oportunidad de practicar y refinar las habilidades.

He aqui unas situaciones de solución de problemas de grupos pequeños, análisis de caso de estudio, simulaciones, role plays, y muchas otras acciones orientadas, actividades individuales y/o de grupo pequeño son utilizadas para dar a los participantes una oportunidad para practicar y refinar sus habilidades en un área en particular.

Por ejemplo, en generar habilidades de coaching, claramente muchos tipos diferentes de role plays pueden ser la metodología de selección en el Paso 3. Ellos ayudarán a los participantes a fortalecer conocimiento y habilidades para conducir sesiones de coaching cara-a-cara.

· Paso 4: Chequear Competencias y Proveer Reentrenamiento, Cuando es Necesario. Aquí son chequeadas competencias específicas contra los estándares establecidos por el objetivo de entrenamiento para determinar si todos los participantes pueden desempeñar las habilidades efectivamente.

La observación y otras técnicas son utilizadas para determinar si es necesario más entrenamiento. Y, si este es el caso, los participantes son ‘reciclados’ por los tres pasos descritos anteriormente, con mayor énfasis en aquellas áreas que todavía necesitan más desarrollo.

	CONSEJO: La ‘aplicación personal’ es usualmente el paso que es omitido o que no le es dado un tiempo adecuado y atención en la mayoría de los workshops. Todavía, como usted sabe, es el paso más importante ya que da a los participantes una oportunidad para practicar y refinar las habilidades. A medida que diseñe sus propios workshops, piense en términos del método de los 4-pasos recién descritos para todas y cada uno de los objetivos de aprendizaje del programa.


En nuestra próxima edición vamos a cubrir Instrumentos de formación en el Seminario de Capacitación.

