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GESTION DE LA OFICINA DE FARMACIA Cada vez mas empresas estan

confiando en los métodos de ‘coaching’ para planificar y gestionar cambios en sus

politicas de empresa. GF habla con especialistas y farmacéuticas que lo han puesto en marcha y han

conseguido dar un giro a sus negocios gracias a la motivacion de equipos, |a fijacion de objetivos realistas, la

Es un método utilizado por

delegacion de funciones y la mejora de la comunicacion directa y el trato con los clientes

las empresas para gestar el
cambio de su modelo de

Fl ‘coaching” cambio sus vidas (y sus farmacias

BEATRIZ GARCIA SUAREZ
beatriz.garcia@correofarmaceutico.com
Hay una palabra que se re-
pite con cierta frecuencia
en los programas formati-
vos dirigidos a empresa-
rios. Se trata del coaching,
un método que, bien apro-
vechado, jugaria un papel
clave en la planificacién de
un negocio y en la motiva-
cién propia vy del equipo de
trabajo. CF analiza, de la
mano de especialistas co-
nocedores de esta técnica
y farmacéuticas que han
confiado en ella, sus princi-
pales aportaciones parare-
dirigir un negocio.

Por definicién, el término
coaching significa entrena-
miento. Aplicado a las em-
presas, como apunta Isabel
Martinez, secretaria de la
Junta Directiva de la Aso-
ciacion Espafiola de Coa-
ching (Asesco), “es el méto-
do por el que una persona
define dénde estd y adén-
de quiere llegar. El coach
le acompafia viendo sus di-
ficultades, sus bloqueos y
facilitando herramientas
para superarlos”, pero, eso
si,“no es un asesor”. Esto
implica que “nunca le dird
qué debe hacer”. Este méto-
do “se basa en poner a dis-
posicién de los empresarios
recursos necesarios para
salir de los problemas y que
sean ellos quienes tomen
las decisiones; fomenta la
autoevaluacién”, matiza.

En los dltimos afios, “se
ha revelado como la herra-
mienta de desarrollo perso-
nal, cambio y transforma-
cién mas poderosa.gue
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economista, coach certifi-
cado ICF (Federacion Inter-
nacional de Coaching) que
trabaja con varias boticas.

“La crisis y los continuos
cambios han hecho mella
en todos los sectores, pero
uno de los que més lo esta
sufriendo es el farmacéu-
tico, provocando que sus
profesionales hayan teni-
do que reinventarse en mu-
chos aspectos, tanto a nivel
de gestién empresarial
como de desarrollo perso-
nal”, apunta.

Seria en estos dos aspec-
tos, empresarial y personal,

existe”, w donde el coaching ayuda a

C D EN 6 RESPUESTAS

&COMO SE APLICA EL “COACHING”?
Hay formulas de trabajo de grupo e

individual. La més frecuente es la

participacion en una dinamica de grupo
donde varias boticas explican su trabajo,
que el coach analiza identificando las

fortalezas y debilidades.

¢ES PSICOLOGIA DE EMPRESAS?

Aunque el coaching juega con 2
motivacién, la psicologia de empresas
sigue metodologfa diferente por que se
centra en el pasado. El coaching, en
cambio, es proactivo y facilita soluciones

cQUIEN ES ‘COACH’®

para salvar obstaculos como técnicas de
comunicacion, liderazgo, etc.

¢CUANTAS SESIONES HACEN FALTA?
Dependera de cada empresa. Para un
proyecto de renovacion de un negocio
puede durar de 3 a 6 meses, estructura-
do en reuniones quincenales.

Tiene que estar certificado por el ICF
(Fundacion Internacional de Coaching), de
la Asociacién Espafiola de Coaching
(Asesco) o de la Asociacion Espafiola de

Las empleadas Flor Carballo y Ana Fontmora flanguean a Garmen Torres en su farmacia madrilefia.

3 Se basa en
potenciar o que
ya se hace bien en
la botica y
corregir los malos
habitos laborales

enfrentarse” a un cambio
cualitativo”. Puede aplicar-
se “para hacer un cambio
importante en la vida; para
alcanzar una meta; para sa-
car todo el talento del que
no se es consciente; para
incrementar autoestima;

(Aecop).

para resolver un problema
del que solos no podemos
hacernos cargo; para conse-
guir equilibrio y mejorar tu
calidad de vida, y pararein-
ventarse”, enumera Marco.
Y la crisis se ha notado ya
que, como apunta Martinez
“ha aumentado el interés de
empresas, asociaciones, co-
legios profesionales por
nuestros servicios”.

ACTITUD MAS EMPRESARIAL

Carmen Torres regenta una
farmacia en una zona cén-
trica de Madrid, tiene 7 per-
sonas contratadas y ha
apostado por la diversifica-

Coaching y Consultorfa de Procesos

¢SE APLICA SOLO A LA EMPRESA?

En realidad no. Existe una gran vincula-
cion entre la vida personal y profesional.
Las pautas de motivacion en un area
pueden trasladarse al otro.

dCUAL ES BENEFICIO?

Redunda en la rentabilidad de la farmacia:
implica al equipo con los objetivos de la
empresa, ayuda a delegar y estimula la
relacién con |os clientes.

=3 Tener la
motivacion
adecuada es la
base para que la
reinvencion de un
negocio funcione

cién del negocio hacia la
dermocosmética y el trato
excelente al cliente. Tiene

experiencia en distintos -

ambitos, lo que le ha permi-
tido forjarse “una perspec-
tiva empresarial de la que
normalmente los farmacéu-
ticos carecen”. Se refiere a
conocimientos “de contabi-
lidad, gestidn de equipos,
perspectiva comercial y
venta”. En su caso, asistir
auno de los curso de coa-
ching de Marco le abrié
“una via que jamés hubiera
explorado: 1a formacién y
asesoramiento”.

Para ella,la mayor venta-
ja es que “ayuda a identifi-
car las fortalezas que real-
mente se pueden explotar
en la farmacia y a identifi-
car los problemas que tie-
nes”. Lo importante es que
el coach orienta hacia estos
puntos fuertes y débiles
pero es el farmacéutico
quien se da cuenta que “tie-
ne que introducir este de-
terminado surtido de pro-
ductos, cambiar las batas
de la botica, etc.”.

DE DENTRO A FUERA

;Como se produce el cam-
bio? Por la observacién, el
andlisis y la autocritica.
Ana de Jorge es farmacéu-
tica en Madrid. Tiene una
oficina en un barrio céntri-
co, muy familiar, con 3 em-
pleados, horario ampliado,
centros sanitarios cercanos
ymuchas farmacias a su al-
rededor de las que ha que-
rido diferenciarse.“Laaten-
cién al paciente es lo que
mas me gusta de mi profe-
sién; en cambio, nunca lo
hacia porque no tenia tiem-
po. ;Por qué? Porque era in-
capaz de delegar en mi
equipo”, explica.

Gracias al coaching, De
Jorge identificé la principal
fortaleza de su farmacia,
la atencion al paciente, por
lo que disefié un plan de ne-

negocio. Se centra en la
identificacion de fortalezas
y debilidades.

2. LA MOTIVACION, BASICA

El coaching se centra en
motivar al responsable del
negocio. La herramienta
que utiliza es la autoevalua-
cién: que conozca en pro-
fundidad los aspectos que
definen su negocio.

3. AYUDA A LIDERAR

Conocer mejor las razones
de éxito del negocio ayuda
a transmitir objetivos y
organizar equipos y, por
tanto, fomenta el liderazgo
del farmacéutico.

4. DELEGACION DE FUNCIONES

Una mejor organizacion
pasa por el reparto de
tareas. Uno de los males de
los titulares es gue no dele-
gan en su equipo; el coa-
ching da pautas para con-
fiar en el equipo y delegar.

El coaching fomenta la libe-
racion de presiones labora-
les: conocerse en profundi-
dad ayuda a identificar los
principales focos de proble-
mas y a encararlos.

gocio en torno a ese punto.
Lo primero que hizo “fue
contratar nuevo personal”,

-recuerda. Por un lado, “un

adjunto que hace mis fun-
ciones cuando yo no estoy
en la farmacia”. Tenia que
estarimplicado con los ob-
jetivos que habia trazado de
“trato al publico excelente,
dispensacion de recetas, or-
ganizacién de la farmacia,
etc.”. Por otro, buscé a una
persona para poder delegar
las funciones de las que
menos disfrutan: “Enla se-
leccién dejé muy claras las
funciones que esperaba que
cumpliera el aspirante por-
que queria dedicarme a lo
que mas me gusta”.

Desde entonces, asegura,
“ha habido un cambio”. “Los
pacientes han percibido
que les dedico mas tiempo,
maés atencién y con una
sonrisa”. Junto al cambio
de actitud ha apostado por
la parafarmacia: “Las rece-
tas médicas son iguales y
vendemos todas las farma-
cias lo mismo. Si quiero di-
ferenciarme es por la aten-
cién”, afirma. Todo junto,
cambio de actitud y mas
tiempo dedicado a la ven-
ta y parafarmacia, ha reper-
cutido en “un aumento de
las ventas en el Gltimo afio”,
afirma.




