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RESUMEN

En este reporte ofrezco mis experiencias al intentar conseguir mi primer empleo y las
circunstancias que me llevaron a desempefiarme en mi profesion actual como
representante de ventas de Eli Lilly y Compafifa de México S.A. de C.V., empresa de la

industria farmacéutica.

Describiré algunas de las actividades desempefiadas como han sido: implementar el
proceso de ventas, reclutamiento y contratacion de personal de ventas, hacer
presentaciones a grupos, hacer planes de accion, administrar un distrito de ventas,
identificar los estilos sociales de las personas para tener una mejor interacciéon con ellas y
un gran numero de otras actividades que omitiré para enfocarme en desarrollar aquellas
que considero puedan ser de mayor interés para los alumnos de licenciatura préximos a

graduarse y entrar en el mundo laboral.
Los temas a desarrollar son:

e Laentrevista de trabajo
e Técnicas de presentaciones efectivas
e El proceso profesional de ventas

e Estilos sociales (Insights)

PALABRAS CLAVE

Ventas, Entrevistas de trabajo, Presentaciones, Estilos sociales, Insights
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ABSTRACT

In this report, I offer my experiences trying to get my first job and the circumstances that
led me to play me in my current profession as a sales representative for Eli Lilly and

company of Mexico S.A. de C.V,, in the pharmaceutical industry.

[ will describe some of the activities carried out, as they have been: implementing the sales
process, recruitment and recruitment of sales staff, make presentations to groups, make
action plans, manage a sales district, identify social styles of people to have better
interaction with them and a large number of other activities which I omit to focus on
developing those that I think may be of interest for students coming to graduate and enter

the world labor

The themes to be developed are:

e thejob interview
e techniques of the professional sales
e process effective presentations

e social styles (Insights)

KEYWORDS

Sales, interviews, presentations, social styles, Insights
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CAPITULO 1 LA ENTREVISTA DE TRABAJO

1.1 INTRODUCCION

Eli Lilly y Compafiia de México es filial de Eli Lilly and Company cuya sede esta en

Indianapolis, Indiana, EUA.

La compafiia fue creada en 1876 por el coronel Eli Lilly, farmacéutico y veterano de la

guerra de secesion americana.

Actualmente la compafiia tiene mas de 40,000 empleados en 143 paises de Europa, Asia y

América.

Sus productos mas conocidos mundialmente son las insulinas, el Prozac y un nuevo

medicamento para disfuncién eréctil.

Eli Lilly y Compafifa de México inici6 operaciones en 1943, tiene sus instalaciones en la

ciudad de México, D. F., actualmente cuenta con mas de 700 empleados.

1.2 ANTECEDENTES PERSONALES

Primeramente describiré como ingresé a Eli Lilly y Compafiia de México S.A. de C.V.

Al terminar mis estudios y con mi carta de pasante muy orgulloso acudi a CEPAMISA a
solicitar empleo, llevaba mi solicitud comprada en la papeleria ya que en ese entonces no
era comun el curriculum vitae. Me recibieron en el departamento de Recursos Humanos y
me dijeron que por el momento no habia vacantes y que dejara mi solicitud encima del
monton que habia sobre el escritorio, sali un poco desmotivado al ver la gran cantidad de

solicitudes. Posteriormente fui a la ciudad industrial de Morelia a la empresa de turbinas
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Andritz sucedi6 lo mismo. Nunca me llamaron de ninguno de estos lugares como me habian
ofrecido. Posteriormente en el periddico sali6 un anuncio donde solicitaban un
administrador para una papeleria y yo muy confiado porque habia estudiado mi curso de
postgrado de administracion acudi a entrevista pero me dijeron que tenia estudios muy
sobrados para el puesto y que seguramente lo abandonaria en cuanto encontrara algo

acorde a mi profesion.

Finalmente un domingo de octubre de 1986 apareci6 publicado en un periddico de la
localidad un anuncio donde solicitaban representantes de ventas, pasantes o titulados a
nivel licenciatura de cualquier carrera, gusto por las ventas, con o sin experiencia y

disponibilidad de viajar y/o cambio de residencia entre otros requisitos.

Acudi a entrevista el lunes muy temprano, muy bien presentado con traje, corbata y
portafolios con documentos. Una vez que llené la solicitud sigui6 la entrevista con el primer
entrevistador que era el representante de recursos humanos y su primera pregunta fue:
(por qué me habia interesado en el puesto? Mi respuesta fue que tenia una carrera
terminada aunque adn sin titulo, no pedian experiencia y cubria los demas requisitos.
Ademas de que habia ayudado a un amigo a vender un par de seguros de vida y me habian

dejado una grata experiencia.

El segundo entrevistador era el gerente distrital de ventas y me pregunté que si no me iba a
sentir frustrado porque no iba a ejercer la carrera que tantos afios habia estudiado. Mi
respuesta fue que no, porque si bien no iba a ejercer la ingenieria eléctrica, me sentia
satisfecho de haber terminado una carrera y la preparacién que habia recibido me serviria
para desempefiarme bien en una gran variedad de trabajos acordes a mi nivel de estudios.
Por ejemplo me ensefiaron a plantear y resolver problemas de diferentes materias, me
enseflaron administracién, materia que llevé en el quinto afio de la carrera y después
reforcé en el curso de posgrado, ademas de una cultura general que me serviria para
desempefiarme bien en el puesto y aspirar a crecer dentro de la organizacién. Creo que esta
respuesta que ademas fue muy honesta influy6 mucho para seguir adelante en el proceso de

mi contratacion.

Reporte de Experiencia Laboral de Efrain Silva Alcaraz Pagina 2



Orientacidn Laboral para Alumnos de Licenciatura Proximos a Graduarse

Ingresé a Lilly en Enero de 1987. Me entrevistaron en Morelia para una vacante en esta
ciudad pero hubo un cambio y me ofrecieron cambiar mi residencia a la ciudad de

Chihuahua, lo cual acepté.

Mi primera actividad fue como representante de ventas promoviendo la linea de
antibidticos ante médicos, hospitales y farmacias. Menos de tres afios después en 1989 me
dieron un ascenso para promover las insulinas en la ciudad de México para lo cual cambié

mi residencia a ésta ciudad.

Estando en el DF trabajando fui ascendido a la posicién de Asociado de Entrenamiento a
ventas en el area de diabetes, duré un afo y medio en esta posicion, luego pasé al area de
Recursos Humanos como Representante de Personal, duré un afio en esta posicion.
Posteriormente fui ascendido a Gerente Distrital de Ventas, teniendo a mi cargo a 10
representantes de ventas a los cuales tenia que instruir y desarrollar en la promocién de

medicamentos para diabetes.

Finalmente hubo la oportunidad de pedir mi cambio a la ciudad de Morelia como

Representante de Ventas de productos para Psiquiatria, posicién que ocupo actualmente.

En la figura 1 pongo como ejemplo un organigrama de como se puede ir ascendiendo en mi

empresa de acuerdo a desempeno y habilidades adquiridas.
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Puestoen el Direccion
extranjero General

Otras empresas

Direccion de Direccion de
Ventas Mercadotecnia

Gerente
Nacional de
Ventas

Gerentede
Mercadotecnia

Gerente Gerentede
Distrital de Recursos
Ventas Humanos

Gerente de
Producto

. Asociado de :
Asociado de Asociado de
> Recursos S
Entrenamiento Mercadotecnia
Humanos

\ | i

Representante de ventas

FIGURA 1 ASCENSO DE PUESTOS EN LA EMPRESA

A continuacion describo algunas de las actividades que he desempefiado en mi profesion

esperando sirva de guia a alumnos de la universidad y personas interesadas en el tema.
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1.3 LA ENTREVISTA DE TRABAJO

Sientan la confianza de que los entrevistadores tienen tanto interés en un candidato como el
candidato en obtener el empleo. La primera impresion cuenta, vistan formalmente, hablen con
propiedad y seguridad, investiguen el giro de la empresa para la cual estan aplicando asi como

las actividades del puesto a cubrir.

1.3.1 OBJETIVOS DE LA ENTREVISTA

En mi empresa tenemos tres objetivos a cumplir al entrevistar a los candidatos.

1.3.1.1 Efectividad

Es la capacidad del proceso de seleccidén utilizado para predecir en forma valida el desempefio

de los solicitantes en el empleo.

1.3.1.2 Imparcialidad

Es la garantia de que el sistema de seleccion que se utiliza les proporciona a todos los

solicitantes calificados una oportunidad justa y equitativa de ser seleccionados.

1.3.1.3 Aceptacion

Es el grado en que las personas que participan en el proceso de seleccion perciben el valor de

este. Los entrevistadores y los candidatos aceptan un sistema de seleccion.

1.3.2 SISTEMAS DE SELECCION
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Se acepta la seleccidn si:

e Sutiempo durante el proceso de seleccion es bien invertido.
e Todos se benefician del proceso de selecciéon independientemente de la decisién de
contratacion que se tome.

e Se mantiene la buena imagen de la organizacion y la dignidad de todos los solicitantes.

Mi responsabilidad principal como entrevistador era recopilar informacién acerca de un

candidato en las siguientes areas:

e (Conocimientos
e Motivaciones

e Comportamientos

Que son importantes para el puesto de representante de ventas y esto lo hacemos a través de

una lista de dimensiones.

1.4 LISTA DE DIMENSIONES

Tales como:

e Habilidad para Persuadir y Vender

e Comunicacién/Impacto

e Compatibilidad Motivacional

e Planeacion y Organizacion

e Aprendizaje Practico

e Andlisis/Evaluacion de Problemas/Toma de Decisiones
e Actitud de Servicio

e Relaciones Interpersonales/Trabajo en Equipo

e Iniciativa
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Seguramente para una posicién como Ingeniero las dimensiones de mayor importancia sean
los conocimientos técnicos o la experiencia en el puesto segin sea el caso pero tenga por

seguro que también se evaluaran muchas de estas dimensiones en los candidatos.

Durante mi etapa en el departamento de Recursos Humanos y como Gerente de Distrito me
tocé entrevistar a no menos de unos 1000 solicitantes y una gran cantidad eran profesionistas

recién titulados que nunca habian tenido un trabajo formal, entonces:

e ;Como evaluamos estas dimensiones?

e ;Estan en desventaja estos candidatos frente a otros con mayor experiencia?

La respuesta es, no, si retinen los requisitos y tienen las habilidades para el puesto.

1.4.1 DIMENSIONES Y SU EVALUACION.
A continuacién hablaré de como evaluamos las dimensiones en profesionistas que nunca han

trabajado formalmente.

1.4.1.1 Habilidad para persuadir y vender

Todos alguna vez en la vida hemos vendido algo aunque no nos dediquemos a ello, platiqueme
de un caso en que haya vendido algin objeto, una idea o un plan como le hizo y cual fue su
resultado Hableme de una ocasién en la que tuvo que obtener el apoyo o cooperacion de

varias personas con perspectivas muy diferentes.

1.4.1.2 Comunicacion/Impacto
Platiqueme algo de algin tema que le apasione. El impacto se observa en la imagen, la voz y la

seguridad.

1.4.1.3 Compatibilidad Motivacional
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(Por qué le intereso este trabajo?

1.4.1.4 Planeacion y Organizacion

Hableme de un plan a largo o corto plazo que usted desarrollé. ;Qué objetivos se fijo para este

ano?

1.4.1.5 Aprendizaje Practico

Describa una ocasion en la que pudo aprender algo complejo en un corto periodo. ;Como

utiliz6 eso?

1.4.1.6 Analisis/Evaluacion de Problemas/Toma de Decisiones
Hableme de un problema dificil que haya podido resolver y como lo resolvié. Describame los

pasos de su toma de decisiones

1.4.1.7 Actitud de Servicio

(Harealizado alguna vez algun trabajo extra para satisfacer a algun cliente o a alguien?

1.4.1.8 Relaciones Interpersonales/Trabajo en Equipo

Seguramente durante su época de estudiante tuvo que realizar algun trabajo en equipo,

hableme de un caso asi, ;Qué papel desempen6 usted?

1.4.1.9 Iniciativa

Describame una situacion en la que propuso una idea para mejorar
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Me gustaria comentar que varias de las personas que entrevisté y pasé al siguiente proceso
durante esta etapa que me tocd desempefiar llegaron a ocupar puestos importantes en Lilly

como Gerentes de Ventas y Gerentes de Mercado.

Como podemos observar muchas de estas dimensiones o habilidades las adquirimos en
nuestra etapa de estudiantes, debemos involucrarnos en actividades que nos permitan
desarrollarlas, tengan por seguro que aparte de nuestros conocimientos técnicos estas

dimensiones en la mayoria de los empleos seran requeridas.
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CAPITULO 2 TECNICAS DE PRESENTACIONES EFECTIVAS

2.1 INTRODUCCION

El objetivo que persigo en este tema es:

e Ayudarle a hablar eficazmente en publico
e Desarrollar mayor autoconfianza

e Estructurar las ideas de acuerdo a un propdsito especifico y a un auditorio en
particular

e Controlar el tiempo de exposicion.

Estas técnicas al igual que me han ayudado a mi le ayudaran a usted a convertirse en un

orador mas eficaz.
Usted podra:

e Convencery vender con sus ideas

e Motivar a un auditorio desanimado, apatico o indiferente
e Vender un proyecto con facilidad

e Manejar con éxito los periodos de preguntas y respuestas,
e Presentar visuales de una manera mas profesional

e Presentar informacion técnica en forma clara, estructurada y amena.

2.2 ACTITUDES BASICAS HACIA NOSOTROS MISMOS

e Siéntase bien con usted actuie con seguridad
e Revise su apariencia

e Utilice su lenguaje corporal
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e Exprese emociones auténticas, sonria
e Convierta su nerviosismo en dinamismo, respire hondo, muévase
e Sea modesto, sea sincero

e Sea auténtico, sea usted mismo.

2.2.1 IMPRESCINDIBLE

Ganarse el derecho a hablar, cuando es por invitaciéon, porque se tiene una habilidad,

experiencia en un tema, estudios o un conocimiento.

Porque estoy solicitando un empleo y me asignan un tema para exponer asi nos lo piden

cuando estamos aplicando para un trabajo.
Conocer nuestro material perfectamente.
Estar emocionalmente involucrado. Pensamiento positivo sobre el tema a tratar.

Desear compartir. Proyectar al publico el valor y la importancia de nuestro mensaje.

2.3 ACTITUDES BASICAS HACIA SU PRESENTACION

Defina claramente el propoésito de su presentacion. El propoésito es la razén de ser de la
presentacion, el propdsito nos permite decidir exactamente lo que queremos lograr con

nuestro auditorio.

e ;Qué quiero lograr?, ;Informar?, ; Describir?, ;Explicar?, ;Convencer?, ;Vender?
e Seleccione la mejor estrategia e involucrese en el tema.

e Seleccione los visuales mas apropiados.

e Haga suyo el material de apoyo, disfrutelo.

e Apdyese en breves notas.

e Respalde susideas con casos, analogias, demostraciones, estadisticas, etc.
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e Practique su presentacion.

e Revise su escenario, cuide los detalles.

2.4 AcCTITUDES BASICAS HACIA SUS OYENTES

¢ Interésese sinceramente en ellos.

e Tomelos en cuenta, perciba sus reacciones.

e Hagalos participar cuando sea posible.

e Refiérase a algunos de ellos cuando pueda.

e Diga nosotros en lugar de ustedes.

o Refleje su deseo de compartir con ellos sus ideas.
e Aprenda a dar reconocimiento sincero

e Sea honesto, sea sincero, ganese la confianza del grupo.

2.4.1 AUDITORIO
Cuando vamos a dar una conferencia o a exponer un tema es importante conocer a que

auditorio va dirigido:

e ;Numero de personas?

e ;Invitados especiales?

e ;Preparacion académica?
e ;Ocupacion?

e ;Interésen el tema?

e ;Qué tanto conocimiento tienen del tema?

Hablemos siempre en términos de interés para nuestro auditorio.

Reporte de Experiencia Laboral de Efrain Silva Alcaraz Pagina 12



Orientacidn Laboral para Alumnos de Licenciatura Proximos a Graduarse

2.4.2 OCASION

Después de conocer el auditorio es importante checar:

e ;Lugar?

e ;Horario de la conferencia?

e ;Duracion?

e ;Unica, o parte de un programa?
e ;Orden de la misma?

e ;Escenario?

e ;lluminacion?

e ;Acustica?

e ;Instalaciones?

e ;Apoyos visuales?

Sin duda seremos mas efectivos si tenemos una respuesta clara a las anteriores preguntas.

2.4.3 APERTURA

La apertura tiene como principal objetivo:

e (aptar la atencion.

e Crear el ambiente mas apropiado.
Pensemos: ;Qué ideas podrian captar mejor la atencién de nuestro auditorio?

Repase lo seleccionado hasta que se sienta a gusto y satisfecho con ello.

2.4.4 CUERPO

El cuerpo nos ayudara a reforzar y conformar el propésito de la presentacidn, es aqui donde

nos preguntamos:

e ,;Como lograré mi propdsito?
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e ;Quéideas, puntos, respaldos, motivadores utilizar?
e ;Visuales?

e ,;Como dar mayor credibilidad a mis palabras?

Sélo se puede lograr esto por medio de evidencias y hechos que prueban y respaldan nuestras

ideas y no, usando conceptos u opiniones vagas e imprecisas.

2.4.5 CIERRE
El cierre tiene como principal objetivo ayudarnos a consolidar el propésito de la presentaciéon
y crear en el auditorio una impresion perdurable y favorable. Es aqui en donde nos

preguntamos:

e ;Como terminaré?

e ,;Como lograr total aprobacion?

Para lograr lo anterior un buen cierre debera estar disefiado, organizado y expresado de una

manera concluyente y contundente es decir:

e Que resuma el proposito.
e Que impacte.

¢ Que motive.

Si tenemos claro el proposito de la presentacion sera muy sencillo estructurar y crear el cierre

mas adecuado.

Cada vez que estructuremos un cierre hagamos lo siguiente: si solamente tuviéramos "30

segundos" para influir en el auditorio sobre el tema de nuestra presentacion ;qué le diriamos?

2.5 EJEMPLO DE UNA PRESENTACION
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Durante mi trayecto en Lilly he realizado muchas presentaciones, ante médicos, pacientes,

representantes recién ingresados, gerentes y compafieros de trabajo.

Por su relevancia para el tema hablaré de una presentacion que hice para médicos del Hospital

del ISSSTE Marina Nacional en la ciudad de México.

En el afio de 1990 se lanz6 al mercado en México una nueva insulina denominada Insulina
Humana, hecha por ingenieria genética. Las que se comercializaban en ese entonces eran de

origen bovino y porcino.

Realizando mi trabajo, a un médico, Dr. Montes de Oca endocrindlogo del hospital, le interesé
mucho mi producto y me pidié que lo presentara ante los médicos del hospital. Le propuse que
la platica la diera un médico de mi laboratorio entrenado para ello pero el Dr. Montes de Oca

quiso que la diera yo, a lo cual acepté.

e ;Como estructuré mi presentacion?
o Tipo de presentacion. De ventas

e ;Me gané el derecho de hablar?

o Asilo considerd el Dr. Montes de Oca.

e Mi actitud era que aunque estaba un poco nervioso por estar ante expertos si me senti
capaz.

e Auditorio: De 20 a 25 médicos generales y especialistas en diabetes del hospital.

e Ocasion: Unica presentacién en el auditorio del hospital, 9 am, duraciéon 1 hora,
cuentan con equipo de sonido, pantalla, proyector.

e Proposito. Que los médicos del hospital prescriban la nueva insulina en vez de las
existentes o sea vender.

e Apertura: Utilicé una afirmacién de impacto para llamar atencién: Para el afio 2000 los
pancreas de reces y los porcinos seran insuficientes para producir las cantidades de
insulina de tipo animal requeridas por los pacientes con diabetes.

e Cuerpo. Solicité informaciéon a mi laboratorio y armé mi presentacion en base a
diapositivas que describian: fabricacion, pruebas de eficacia, seguridad, referencias de

expertos y aplicacidn.
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e C(Cierre. Resumi los puntos mas importantes de la presentacion como eficacia y
seguridad e invité a los médicos a que solicitaran a su hospital que les tuviera esta
nueva insulina para sus pacientes. Dias después se concreto la primera compra.

e Sesion de preguntas y respuestas. Lo primero que me preguntaron fue precio de este

producto y disponibilidad.

Con orgullo puedo mencionar que se cumplié el propdsito de la presentacion ya que al poco

tiempo hicieron su primer pedido solicitando esta nueva insulina en su hospital.

En el Anexo se incluye un ejemplo de presentacion que se hizo con la informacién del capitulo

2
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CAPITULO 3 PROCESO PROFESIONAL DE VENTAS

3.1 INTRODUCCION

Existen muchos cursos y libros sobre este amplio tema, sin embargo trataré de sintetizar el

proceso que sigo actualmente en mi trabajo diario.

Una descripcion de ventas comun consiste en llevar a cabo una apertura, descripcion del

producto, solucién de objeciones y cierre.
Un proceso mas completo y actual consiste en:

e Planeacidn.

e C(Crear y mantener Rapport o sea ganarse la confianza del cliente.

e Implementar preguntas efectivas para descubrir necesidades u oportunidades de
negocio.

e Mostrar escucha activa, construir un dialogo.

e Adaptar mis soluciones a las necesidades del cliente.

e Confirmar valor, que significa preguntar al cliente si las soluciones que ofrecimos le son
suficientes para tomar la decisiéon de comprar o usar nuestro producto.

¢ Finalmente hacer un andlisis de la visita, poner avances y seguimiento.

3.2 MiTRABAJO ACTUAL

Mi trabajo actual consiste en visitar a 113 médicos al mes de las especialidades de psiquiatria,
neurologia, medicina interna y medicina general. Ademas de 33 farmacias para verificar

existencias y desplazamientos de mis medicamentos.

Las ciudades que visito son: Morelia, Patzcuaro, Uruapan, Irapuato y Celaya.
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Mi objetivo es implementar el proceso de ventas descrito anteriormente para convencer a
cada uno de los médicos que visito para que prescriban mis medicamentos al mayor niimero

de pacientes que lo necesiten.

En la figura 2 se esquematiza el flujo de la venta de los medicamentos.

Representante - . Paciente va a la
P _ = \édico prescribe e 4 Ve a 'l memm)
promociona farmacia

Farmacia pide al

Distribuidor pide a Lilly surte y
distribuidor — —

Lilly fabrica mas

FIGURA 2 FLUJO DE VENTAS DE MEDICAMENTSO

Cada trimestre realizo un analisis de cdmo van mis resultados y realizo un plan de accién, en la

figura 3 se ilustra un ejemplo.

Producto-1

SOM-NACIONAL-
VALORESH 23.66%
SOM-TERRITORIO-

24.35% | 23.86% | 23.55% | 23.35%

VALORESK 30.40% | 28.64% | 33.68% | 32.92% | 30.85%
MORELIA 36.12% | 32.79% | 37.02% | 39.32% | 34.39%

CELAYA. 23.10% | 26.66% | 28.88% | 26.14% | 24.87%
IRAPUATO 25.60% | 24.22% | 32.76% | 31.42% | 33.04%
PATZCUARC 56.44% | 41.31% | 44.90% | 50.54% | 56.52%
URUAPAN 20.26% | 20.69%-| 27.49% | 18.18% | 19.80%

FIGURA 3 ANALISIS TRIMESTRAL
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NACIONAL TERRITORIO
VALORES  VALORES

FIGURA 4 GRAFICA DE LOS RESULTADOS

SOM TERR ery - oy f
PRODUCTO 1 30.40% 28.64% 33.68% 32.92% 30.85%
COMPETIDOR 1 19.30% | 18.26% | 18.81% | 19.78% | 18.95%
COMPETIDOR 2 20.74% | 23.57% | 24.20% | 21.68% | 22.85%

FIGURA 5 COMPARACION CON LOS COMPETIDORES
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FIGURA 6 GRAFICA DE LOS RESULTADOS CONTRA COMPETIDORES

Una vez que analizo como estdn mis ventas comparadas con las ventas a nivel nacional y
contra mis competidores me doy cuenta que nivel de desempefio tengo y en qué lugar estoy

ubicado en la lista de posiciones de mi fuerza de ventas nacional.

Adicionalmente a mis resultados realizo un plan de accién para determinar que voy a hacer

para seguir creciendo en ventas.

En base a las graficas de la figura 3 podemos observar que la ciudad de menor crecimiento de
mi producto es Uruapan, entonces investigo que médicos no estan prescribiendo ese producto
y planeo wuna accién especifica con ellos, como organizar una conferencia con un médico
experto en la localidad o invitar a algunos a un congreso nacional para que vean y escuchen la
opinion de expertos en el manejo de ese producto. Otra accion es destinar mayor cantidad de
muestra médica para que inicien mas pacientes. Lo importante es saber que necesitan para

incrementar las recetas de mis productos.

Convencer a los médicos de prescribir un medicamento tiene sus retos ya que existen

diferentes perfiles como son:
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Médicos innovadores.- estos médicos estdn muy actualizados, investigan en internet y revistas
médicas especializadas y se enteran de que medicamentos van a salir al mercado y cudles son

sus propiedades, siles convence el medicamento son los primeros en prescribirlo.

Médicos tradicionalistas.- son los mas dificiles de convencer puesto que prefieren utilizar lo
que conocen bien y esperan a que haya mas experiencia con un medicamento nuevo y dan

mucha importancia a los comentarios de expertos y a las guias médicas.

Médicos enfocados en el paciente.- dan mucha importancia a la opinién del paciente respecto a
su tratamiento, utilizan medicamentos seguros aunque sacrifiquen un poco la eficacia. Se
pueden convencer si se les demuestra el beneficio que obtendran sus pacientes a diferencia de

usar los productos de la competencia.

Médicos idealistas. Aman su profesién, dan todo por sus pacientes, estan disponibles para ellos
a cualquier hora, estdn a la expectativa de las mejores terapias para ellos, si se les logra
convencer de los beneficios que tendran sus pacientes al utilizar nuestros productos pueden

tener un alto volumen de prescripciones.

Como podemos observar cada cliente representa un reto y entre mas conozcamos de él mas

probabilidades de lograr una venta.

A continuacion desarrollare otro tema que me ha ayudado a tener mayor éxito en mi trabajo y

que es conocer los estilos sociales de mis clientes.
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CariTuLO0 4 ESTILOS SOCIALES (INSIGHTS)

4.1 INTRODUCCION

Hay veces en que conocemos a alguien y establecemos una relacion perfecta. En otros casos,
con una persona diferente, la relaciéon es un desastre desde el principio. ;Cual es el factor que
nos permitira establecer mas de las primeras y menos de las segundas? Entendernos a
nosotros mismos y entender a las personas que nos rodean, sean compaiieros de trabajo o
clientes. Dado que mi trabajo consiste en tener comunicacion con médicos, farmacéuticos y
compaferos de trabajo trataré de dar una descripciéon de como es mi interaccion con cada uno

de ellos utilizando los conocimientos que he adquirido de los colores de Insigths.

4.2 EL SISTEMA INSIGHTS

En la Grecia antigua, Hipdcrates, el padre de la medicina moderna, observé que muchas
personas compartian caracteristicas comunes. Un grupo presentaba ciertas pautas de
comportamiento coincidentes, otros exhibian tipos de comportamiento completamente
diferentes. HipOcrates descubrio que, una vez que él y sus colegas clasificaban a la persona
como miembro del grupo al que pertenecia, les era posible predecir sus respuestas. La gente se
dividia en cuatro “humores”: Los sanguineos, sociables, optimistas y amantes de la diversion,
los coléricos, que aparecian como lideres naturales y tendian a ser realistas, los
melancolicos, que buscaban llevar una vida ordenada y eran proclives a los cambios de
humor y los flematicos, que tendian a mantenerse al margen y a cumplir las 6rdenes ajenas.
La ciencia médica ha prescindido desde hace mucho de la teoria del aspecto fisico de
Hipdcrates, pero sus observaciones sobre el comportamiento siguen teniendo tal importancia
que muchos estudios modernos de la personalidad se basan hoy en la teoria hipocratica de los

cuatro temperamentos.
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En lugar de los términos sanguineo, colérico, melancélico y flematico, Insigths emplea cuatro
colores para representar las energias que actian en la personalidad, para ayudar al

entendimiento de uno mismo: amarillo, rojo, azul y verde.

¢ Rojo: positivo, afirmativo, audaz, agresivo, se le define como impulsor

e Amarillo: jovial, positivamente influyente, animoso, vivaz, se le define como expresivo

e Verde: callado, tranquilo, moderador, reductor de tensiones, se le define como
amistoso

e Azul: sin prejuicios, objetivo, imparcial, se le define como analitico.

Los elementos fundamentales de cada color.

Rojo: las personas de este grupo son extrovertidas y estan dotadas de grandes dosis de
energia. Son proclives a actuar y estan en permanente movimiento. Son positivas, realistas y
agresivas. Establecen contacto con otras personas de una forma directa y autoritaria,

irradiando deseos de poder y buscando controlarlas.

Amarillo: las personas de este grupo son muy extrovertidas, brillantes y amistosas. Suelen ser
positivas y les preocupa establecer una buena relacion humana. Disfrutan con la compafiia de
los demas y creen que la vida hay que disfrutarla. Establecen contacto con otras personas de

forma persuasiva y democratica, irradiando deseos de sociabilidad.

Verde: las personas de este grupo centran su atencidon en los valores y en la profundidad de la
relaciones. Quieren que los demas confien en ellos. Defienden sus valores con tranquila
determinacion y persistencia. Prefieren establecer relaciones democraticas que valoren a la

personay tienen un estilo personal, irradiando deseos de comprension.

Azul: las personas de este grupo son introvertidas y desean conocer y comprender el mundo
que les rodea. Les gusta pensar antes de actuar y mantener una postura imparcial y objetiva.
Valoran la independencia y el talento. Prefieren que las comunicaciones se realicen por escrito

para mantener su claridad y su precision, son muy analiticos.

Reporte de Experiencia Laboral de Efrain Silva Alcaraz Pagina 23



Orientacidn Laboral para Alumnos de Licenciatura Proximos a Graduarse

ROJO
Accion y direccion agresivas

Las personas del grupo rojo saben lo que desean y tienen pocos problemas a la hora de
plantear sus conclusiones. El lema de una de estas personas podria ser: “hagdmoslo ahora y

seamos los mejores”.

Las personas del grupo rojo prefieren decididamente la accion. Resuelven con rapidez los
problemas actuales y parece preocuparles poco lo que haya sucedido en el pasado. Sus
respuestas son eficientes, eficaces y oportunas. Saben lo que quieren y a donde van y les

impacientan los retrasos.

Pueden mostrar menor preocupaciéon por los sentimientos de otras personas o por las
relaciones personales. Los demas pueden considerar sus actos como duros o criticos porque
limitan la atencién que prestan a sus relaciones. Las personas del grupo rojo tratan de alcanzar

el poder y controlar las situaciones.

AMARILLO
Clara vision e inspiracion

Las personas del grupo amarillo dedican sus esfuerzos a intentar materializar sus suefios

futuros. Estas personas crean sus posibilidades futuras.

Las personas del grupo amarillo pasan de una idea a otra, impacientes por lograr la visién del
momento. Su comportamiento puede ser divertido y atraer a otras personas. Como quiera que
centran su atencién en el futuro y en visiones a menudo intuitivas, los demas pueden

considerarlos mas imaginativos y creativos que a las personas de otros colores.

Pueden comprometerse por completo con una idea y prescindir de ella unas semanas después
si pierde atractivo para ellos. Por tanto, pueden parecer superficiales, poco practicos y
ligeramente realistas en tiempos dificiles. Su optimismo puede significar que se mostraran

proclives al rechazo en determinados momentos.
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VERDE
Relaciones y apoyo persona a persona

A las personas del grupo verde les preocupan los sentimientos y las relaciones de la gente. Su
preocupacion por el bienestar de los demas puede dar un tono personal a una determinada
situacion. Se muestran sensibles ante los valores implicitos en los actos de otras personas y
pueden actuar como excelentes bardmetros en relacion con la coherencia ética de los actos de

una organizacion.

Las personas del grupo verde se muestran reacias a modificar sus valores personales, a pesar
de la aparente logica de un argumento o una situaciéon. Tienen tendencia a evitar la toma de

decisiones que supongan el quebrantamiento de sus valores o arriesgarse ante lo desconocido.

AZUL
Pensamiento introvertido y reflexion

Las personas del grupo azul viven de acuerdo con los principios, los hechos y la logica que
encuentran en la realidad. Les gusta analizar todas las posibilidades para asegurarse de que
sus opiniones no son ilogicas ni mal fundamentadas. Son planificadores, organizadores,

administradores y didactas, pudiendo realizar su trabajo sistematicamente de principio a fin.

Como consecuencia de su minuciosidad, suelen negarse a tomar o expresar sus decisiones con
precipitacidn. A las personas del grupo azul, los hechos, la légica y los principios pueden
parecerles mas importantes que la amistad o la satisfaccion personales, por lo que en

determinados momentos pueden ser considerados indiferentes e incluso frios.

Contacto con los colores: estilos de comunicacion.
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Muchas personas podemos tener una combinacién de los colores de insights, sin embargo la

mayoria de las veces predominara un color.
Mi color identificado es amarillo con algunos rasgos de rojo.

Ahora trataré de describir como es mi comunicacién con mis médicos dependiendo de su

color.
El entorno de la venta.

Con los médicos azules como son muy analiticos les presento informacién que pueda
demostrar con datos, hechos, estadisticas, estudios, en un ambiente formal y profesional. Estos
médicos no permiten tener mayor acercamiento sino hasta que se les demuestra que somos
competitivos, que estamos bien preparados. Requiero darles tiempo para pensar y no
forzarlos a tomar decisiones. No es conveniente con ellos recurrir a razones emocionales para

cerrar una venta y hasta puede disgustarles ese tipo de recurso.

Con los médicos rojos debo ser ordenado e ir al grano, valoran mucho el tiempo y les gusta
llevar el ritmo de la conversacidn, si les demuestro eficientemente mi producto puedo obtener

sus prescripciones en corto tiempo ya que a ellos si se les puede presionar.

Con los médicos amarillos debo ser mas amistoso, entusiasta, abierto como lo son ellos
mismos. Valoran que se les pregunte y se les deje hablar de sus experiencias con los productos.
Cambian constantemente de tema si no se les dirige hacia el asunto que estamos tratando. No
prestan mucha atencidn al paso del tiempo por lo que soy yo el que debe controlar el tiempo.
Puedo relacionarme facilmente con ellos y valoran mas lo que pienso y sé de mis productos
que los detalles exactos del producto. Debido a que tienen una amplia red de contactos, con

ellos puede ser util dar referencias de quien de sus conocidos ya lo esta utilizando.

Con los médicos verdes debo mostrarme mas amistoso, valoran una buena relacién, debo
estar dispuesto a charlar de asuntos personales, normalmente busco un tema que a este
meédico le interese. No los debo presionar para tomar la decisién de utilizar mi producto,

necesitan tiempo para pensar.
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CAPITULO 5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

En este reporte se dan a conocer algunas de las actividades que he desempefiado durante
mi carrera profesional en ventas con el fin de mostrarles cdémo es el ambiente laboral en
una empresa transnacional de la industria farmacéutica. Aunque mi objetivo al estudiar la
carrera de ingenieria eléctrica era trabajar como ingeniero, el destino me llev6 a encontrar
e ingresar a una empresa que me ha permitido desarrollarme profesionalmente. Aunque
muchos de ustedes no estén pensando en desempenarse en el area de ventas, conocer estos
temas les ayudard a estar mejor preparados para una entrevista de trabajo, hacer una
presentacion exitosa y relacionarse mejor con las personas cualquiera que sea la actividad
que realicen en el futuro. .

5.2 RECOMENDACIONES

La Universidad nos da la oportunidad de prepararnos académicamente para desempenar la
carrera que hemos elegido y nos brinda también la oportunidad de formarnos
profesionalmente. Desarrollar algunas de las habilidades que les he compartido durante su
carrera universitaria les puede dar una ventaja competitiva a la hora de buscar su primer
empleo. Aprovechen al maximo las ensefianzas de los profesores asi como la oportunidad
de asistir a conferencias, estudiar otro idioma, el inglés es muy valorado en la mayoria de
empleos. Formen equipos de trabajo en el salon de clases y participen activamente en las
actividades que les sean encomendadas, iran adquiriendo habilidades que les seran de
mucha utilidad cuando ingresen al mundo laboral.
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ANEXO

Técnicas de
presentaciones efectivas

" Efrain Silva Alcaraz

PRESENTAR A UN ORADOR

Tema:

(Titulo exacto)
“Hoy escucharemosa..”

* Ilmportancia:
(Importancia del tema)
“Sabian ustedes...”

* Persona:
(Persona curriculum)
“Nuestro orador...”
“La persona que hoy...”

* Nombre:
(Tituloy nombre completo)
“Ser el primero en aplaudir”

RECONOCIMIENTO SINCERO

* Evidencia:
(Observar unaaccion
especificay mencionarla)
“Veo... Observo...”
Cualidad:

esta accion refleja

“Esto indica...
Demuestra...”

Agradecero Felicitar:
(Te felicito...Te admiro)

AUTO PRESENTACION
* Nombre
* Experiencia:
(Curriculum, experienciaenel
tema) -
* Tema: gy
&,_..._._._..
(Titulo exacto) Q YO
* Importancia: | !
(Usaresta como apertura, L
preguntar interés, declaracion de
impacto, caso, vivencia, etc.)
EVENTOS SOCIALES
* Tema:
(Titulo del evento)
“Hoy celebramos...”

* Importancia:
(Importancia del evento)
“Para todos nosotros...”

« Caso:
(Caso con la Persona )
“Recuerdoque...”
“Hace ...afos...”

* Agradecero Felicitar:
(Brindemos...Te deseamos)
“Ser el primero en aplaudir”

(Mencionarla cualidad que

iACTITUDES BASICAS!

Hacia: 4 1 2
- Si mismo é
- Sus oyentes ‘b ; ’J

- Su presentacion
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IMPRESCINDIBLE

iGANARSE EL DERECHO DE HABLAR!

(Conocer nuestro material perfectamente)

iESTAR EMOCIONALMENTE INVOLUCRADO!

(Pensamiento positivo sobre el tema a tratar)

iDESEAR COMPARTIR!

(Proyectar al publico el valor e importancia del mensaje)

INFORMATIVAS DESCRIPTIVAS

iRELACIONES PUBLICAS!

« Daraconocer

* Presentar
Buenas noticias

+ Aclarar

« Darconfianza

(;Quién?, ;Qué hago?, ;Qué tengo?, ;Para qué?, ; Para quién?, ; Por
qué?

AYUDAS VISUALES

* Sencillas
2
Exactas

Claras

Apropiadas

Relevantes

PREPARACION

PROPOSITO
:Qué quiero lograr? Influirsobre:
Describir Ideas
Vender * Pensamientos
+ Cambiar * Opiniones
« Promover Acciones
AUDITORIO

¢Quiénes son mis oyentes?

ESTRATEGIA

¢Estructura conveniente?

;Plan de accién?

INFORMATIVAS DESCRIPTIVAS

iPROCEDIMIENTOS!

* Procesos

* Pasos

* Rutinas

* Secuencias

* Procedimientos
* Reglas

MOTIVACIONALES RESOLUTIVAS

iVenta!
* Inspirar N\
Animar
* Consolidar y)
* Convencer
Vender

(Imagen, servicios, productos, ideas, valores, convicciones, etc.)
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VENTA

Auditorio: Desconfiado, interesado, indiferente, apatico,
indeciso, etc.

Peticion: No tiene problemas de aceptacion.
Accién: Depende directamentedel auditorio

Hablar con:(+emocional) Fuerzaemocional, total
conviccion.

(Hechosy evidencias)

CAMBIOS

Auditorio: A la defensiva, agresivo, preocupado.
Peticion: Tiene problemas de aceptacion.
Accién: No dependedirectamente del auditorio.

Hablar con: (+racional) Tacto, prudencia, conviccién
y firmeza.

(Hechos y evidencias)

APERTURA
(Como iniciaré?

;Como:
Captar la atencion
Crear el ambiente mas apropiado

Relajarmey proyectar aplomo
y confianza
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MOTIVACIONALES RESOLUTIVAS

iCambios!

Cambios s
Problemas ; 4 F/Ix‘\\ »
Malas noticias @ & =0 g
Q\/\\/ ) < 7
Corregir ) P B o é
Persuadir : \,cf/ ‘
})

ESTRUCTURA

*APERTURA

*CUERPO
b

*CIERRE

APERTURAS

Preguntasde interés
Afirmaciones de impacto
Casos, vivencias, anécdotas

Etc.
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CUERPO | CUERPO

¢ PR o ¥ . ;!
;Comolograré mi “propésito? iRespaldos
Motivadores
:Qué ideas, puntos, respaldos,
motivadores, utilizar? .
Casos Estadisticas
;Visuales?, ;seleccionarlos mas
# apropiados? Analogias Testimonios
, o T
< 9IS ¢ jCémocrearimdgenesclarasy Demostraciones Exhibiciones

convincentes?

:Comodar credibilidad a mis palabras?

CIERRE CIERRES

;Como terminaré?
Resumen
;Como: o
e Agradecimiento
Dar permanenciaa mis palabras -
P P Reflexion

Reforzar mi propésito - hisdaialassidenss

Lograr total aprobacion
2 P Etc.
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