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        Volumen/Tomo 2, Número 2

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,

Estamos comenzando un nuevo semestre con nuevos retos y objetivos, especialmente con la asistencia sanitaria que se aprobó la reforma.
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.

En este boletín se cubrirán los siguientes temas: Estrategia para mejorar los conocimientos de productos, consejos para mejorar los conocimientos de productos, materiales de base para cerrar la brecha, Uso de Ayudas de Trabajo y motivación de representantes de ventas

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. 



ESTRATEGIA PARA MEJORAR EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

 INTRODUCCIÓN

Esta seccion provee un enfoque general (ADDIE) para trabajar con los Representantes de Ventas, identificar deficiencias en conocimiento del producto, e implementar planes para cerrar esos ‘Intervalos’ del conocimiento.

OBJETIVOS

AL finalizar esta seccion, usted será capaz de:

· Describir y utilizar a ADDIE, el enfoque recomendado para ayudar a los Representantes de Ventas a mejorar su conocimiento del producto.

· Preparara preguntas apropiadas para determinar el ‘nivel’ de conocimiento de producto del Representante de Ventas.

MEJORAMIENTO DEL PERFORMANCE

Virtualmente todos los enfoques para mejorar el performance siguen un proceso paso-a-paso similar. Este es un modelo racional y lógico para identificar el(la) problema/oportunidad e implementar los pasos para el mejoramiento.

A continuación esta ADDIE…el enfoque recomendado para ayudar a los Representantes de Ventas a mejorar su conocimiento del producto.

· ANÁLISIS. En este primer paso, analizará la situación para determinar las necesidades prioritarias y que entrenamiento mismo puede ayudar a corregir el performance. ¿Que necesita saber el Representante de Ventas? ¿Que sabe actualmente el Representante de Ventas? Podría utilizar la cuadricular de Seguimiento del Conocimiento del Producto de la Unidad 4. Este seguro de definir los intervalos por escrito.

· DISEÑO. Prepare su plan de programa de entrenamiento básico. Tiene que ser un plan de mejoramiento preparado por escrito conjuntamente con el Representante de Ventas. Tiene que identificar los pasos a ser tomados para cerrar el intervalo de conocimiento

· DESARROLLO. Aquí usted desarrolla y refina el programa actual de entrenamiento.

· IMPLEMENTACIÓN. Usted implementa el ‘programa’, lo prueba, lo modifica si es necesario, y lo re-implementa.

· EVALUACIÓN. Usted esta evaluando a lo largo de los pasos de ANÁLISIS, DISEÑO DESARROLLO e IMPLEMENTACIÓN para asegurar que todos los materiales son prácticos, tiene objetivos específicos diseñados para necesidades específicas, etc. Entonces re-entrenará si es necesario.

MUESTRAS DE PREGUNTAS RELACIONADAS CON PRODUCTOS

A continuación se encuentran algunas muestras de preguntas que demuestran los tipos de preguntas de conocimiento del producto que podría hacer al Representante de Ventas para chequear su nivel de entendimiento en el paso de Análisis.

Hoja de Trabajo del Producto “X” 

1. ¿Cual es el sistema de liberación del producto X?

2. ¿Cual es la ruta primaria de excreción para el producto X y sus metabolites?

3. ¿Cual es el principal metabolite del  producto X?

4. ¿Cual es la relación dosis-respuesta para la efectividad en el tratamiento del (enfermedad) con el producto X a la dosificación de Z mg/día?

5. ¿Para que es indicado el producto X?

6. ¿Cuales son las contraindicaciones para el producto X?

7. En estudios de  pre-mercadeo, ¿que porcentaje de pacientes de producto X tratados con 10-20 mg por día experimentaron hipertensión sostenida?

8. ¿Cuales fueron los incrementos medios en mm Hg SDBP observados en pacientes durante los estudios de pre-mercadeo con el producto X  10-20 mg/d?

9. En las pruebas de 705 producto X-pacientes tratados, ¿cual fue la incidencia de detenciones (seizures)?

10. ¿Cual es el impacto que el  producto X tiene en el ritmo del corazón?

ACTIVIDAD PRÁCTICA

En esta actividad, piense en un Representante de Ventas menos experimentado. 

Identifique solo un aspecto de conocimiento de producto  con respecto a un solo producto en el cual este Representante de Ventas necesita trabajo adicional.

Utilizado ADDIE, indique su plan en los espacios que siguen. En algunas instancias  tendrá que redactar los pasos y los resultados, ya que no estará realmente entrenando al Representante de Ventas que ha identificado.

Análisis 

Diseño

Desarrollo

Implementación 

Evaluación 

MATERIALES FUENTE PARA CERRAR EL ‘INTERVALO’

Esta area provee una lista de recursos que pueden ser utilizados para ayudar a los Representantes de Ventas a cerrar los ‘Intervalos’ de conocimiento.

UTILIZAR LOS RECURSOS

Uno de los pasos más importantes para ayudar a los Representantes de Ventas a mejorar el conocimiento del producto es conocer que recursos están disponibles que puedan ayudar a llenar ‘Intervalos’ específicos de conocimiento del producto.

El proceso hacia el conocimiento mejorado, como se describió antes, puede ser roto cuando el Instructor de Ventas identifica las áreas para mejorar, pero falla en proveer pasos de acción específicos...que se enfocan en los recursos que el Representante de Ventas tiene que utilizar  para mejorar el conocimiento.

Simplemente diciendo al Representante de Ventas “es importante que mejores en ____________, ____________ y ____________” generalmente no será muy efectivo a menos que provea al Representante de Ventas con  los recursos específicos para tal mejoramiento.

LISTA DE RECURSOS

A continuación esta un listado de recursos mínimos a los cuales usted y el Representante de Ventas pueden referirse para mejorar el conocimiento del producto.

1. El Internet

2. Manuales del Producto, DVD’s, CD’s, etc.

3. CD-ROMs para conocimiento del producto específico

4. Textos y revistas de la medicina 

5. El sistema de Aprendizaje de Producto mismo

6. Obtener ayuda de los instructores y otros expertos del Departamento de Entrenamiento de Ventas

7. Revisar los encartes insertos en el paquete.

8. Revisar las monografías del producto

9. Las Hojas de Trabajo y de Hechos del producto

10. Revisar las reimpresiones clínicas

11. Revisar los materiales promocionales para el producto

12. Revisar los materiales promocionales de los competidores 

13. Revisar los datos de prescripción 

14. Estudiar los datos IMS donde hayan disponibles

Y cualquier material que usted, como Instructor de Ventas, desarrolle para ayudar a los Representantes de Ventas a mejora el conocimiento del producto.

ACTIVIDAD PRÁCTICA

Identificar una área para mejoramiento en la venta de un producto específico. Tome cualquier producto importante del Sistema de Aprendizaje de Producto y revíselo cuidadosamente. Identifique los puntos que pertenecen al conocimiento del producto que puedan ser utilizados para ayudar a un Representante de Ventas a mejorar en un área en particular. Incluya esos puntos en los espacios que siguen.

Área de mejoramiento:

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Puntos para Ayudar a un Representante de Ventas a mejorar:

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

CONSEJO: Cuando desarrolle el plan de acción y los recursos que serán utilizados para ayudar al Representante de Ventas a mejorar en un área en particular, es mejor hacer esto en conjunto con el Representante de Ventas. Deje que el Representante de Ventas participe en las decisiones de que material será revisado. Esto ayudará a desarrollar una motivación y un compromiso mayor para alcanzar la excelencia en esas áreas.

UTILIZAR LAS AYUDAS DE TRABAJO

INTRODUCCIÓN

Otras herramientas importantes para ayudar a los Representantes de Ventas a mejorar el conocimiento del producto son las ayudas de trabajo que proveen un recordatorio rápido antes de día de trabajo o visita de ventas.

EJEMPLO: A continuación un ejemplo de una ayuda de trabajo que ayuda al Representante de Ventas a sobreponerse a objeciones cuando esta vendiendo el producto X contra el producto Y.

	PRODUCTO Y

SOBREPONERSE A OBJECIONES

	OBJECIONES
	MANERAS DE SOBREPONERSE

	Objeción 1:
	1.

2.

3.

	Objeción 2:
	1.

2.

3.

	Objeción 3:
	1.

2.

3.


Las ayudas de trabajo no son utilizadas durante las visitas de ventas. Son utilizadas antes de una visita de ventas o al comienzo del día, como un refrescador rápido de una información particular. He aquí otro ejemplo:

EJEMPLO: He aquí todavía otra ayuda de trabajo: una lista de chequeo, en preparación para el día.

· Revisar todas las visitas para el día.

· Estar seguro  que todos los materiales están disponibles para cada visita.

· Organizar los archivos en la maleta del carro.

· Estar seguro de que los materiales promocionales están disponibles.

· Organizar las muestras para el día.

· Etc.

ACTIVIDAD PRÁCTICA

Basado en las muestras de ayudas de trabajo y en la discusión previa, en el espacio que sigue, prepare dos tipos diferentes de ayudas de trabajo de  conocimiento del producto que piense que serían útiles para un Representante de Ventas. 

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

MOTIVAR A LOS REPRESENTANTES DE VENTAS

INTRODUCCIÓN Y OBJETIVOS

Esta Unidad provee una lista breve, pero importante de ideas sobre como ayudar a los Representantes de Ventas a entender los beneficios del aprendizaje continuo.

MOTIVAR A LOS REPRESENTANTES DE VENTAS HACIA UN APRENDIZAJE CONTINUO

Como usted sabe, hay por cierto “ataque diferente para gente diferente”…diferentes personas son motivadas a hacer cosas por diferentes enfoques.

No hay un solo enfoque mejor para motivar a los Representantes de Ventas a aprender más y más sobre el conocimiento del producto.

A continuación están solo unos pocos consejos para motivar a los Representantes de Ventas hacia el aprendizaje continuo:

· Elogiar continuamente el trabajo del Representante de Ventas a medida que mejora. 

· Haga que los Representantes de Ventas más experimentados trabajen el conocimiento del producto con aquellos que son menos experimentados o nuevos.

· Explique a los Representantes de Ventas que la industria misma se mueve muy rápidamente y los médicos están actualizando su propio conocimiento continuamente. De ahí, que es importante que los Representantes de Ventas estén actualizados con la información más reciente. 

· La competencia es aguda. Los Representantes de Ventas de la Competencia continúan su desarrollo y refinando su conocimiento y habilidades sobre sus productos; y nosotros debemos hacer eso mismo.

· Hay un desafío creciente de los fabricantes de genéricos que hacen hasta más importante entender el conocimiento del producto y estar al corriente con los desarrollos de la industria.

· El aprendizaje continuo no solo conllevar a visitas de ventas más efectivas, sino también a oportunidades de carrera y aumentos salariales. 

· Escriba una breve nota de agradecimiento a los Representantes de Ventas que hayan hecho algo importante.

· Utilice los concursos de conocimiento del producto para motivar a los Representantes de Ventas.

· Reconocer los logros de los Representantes de Ventas, particularmente con respecto a las actividades de aprendizaje continuo en las reuniones de Distrito u otros eventos públicos.

· Solicítele al Representante de Ventas que se ha convertido en un especialista en un producto en particular que presente alguna información sobre este en una reunión de Distrito.

· Para todos los Representantes de Ventas que son realmente sobresalientes, vea si puede hacerles presentar información en un workshop de entrenamiento en la Oficina de la Casa Matriz.

· Solicítele al Gerente Regional/Distrito que envíe una breve nota de agradecimiento para reconocer el performance de aquellos Representantes de Ventas que hayan logrado algo muy significativo dentro del área de aprendizaje continuo.

· Anime a los Representantes de Ventas a acceder a los varios sitios Web (www.WebMD.com, www.Medline.com) a fin de ponerse al día en las tendencias de la industria, la competencia, etc.

· Escriba un artículo breve sobre un Representante de Ventas y sométalo para publicación en la prensa local, o en una revista farmacéutica o médica local/nacional.

· Vea si es posible que un médico, que haya aprendido mucho de un Representante de Ventas, reconozca a la persona en una reunión local de la AMA u otra reunión de asociación.

· Desarrolle un programa de premiación local. Distribuya los premios aquellos Representantes de Ventas que hayan demostrado claramente que mantienen el aprendizaje continuo en una alta prioridad.

En nuestro próximo número trataremos los siguientes temas: Preparación de materiales de formación (no electrónicas), principios del aprendizaje adulto, análisis de necesidades y la preparación de los objetivos de formación.

Atentamente,

Wayne Smith

Black Dog Publishing Company

