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EL término Coaching se ha puesto
de moda como una nueva herra-
mienta útil en muchos aspectos de

la empresa y de la vida individual. Tras
este término se encuentran un sistema
de “entrenamiento” que combina cono-
cimientos técnicos y actitudes persona-
les como formula para potenciar, por
ejemplo, la estrategia de ventas. 

El Coaching se puede definir como
un entrenamiento, adiestramiento o
aprendizaje de un conjunto de habili-
dades para acercarnos mejor a los
clientes. Son técnicas que insisten más
en lo psicológico, que en los aspectos
técnicos. Por ejemplo: Asertividad, Sin-
cronización, Pausas, Estructura de la
Personalidad, Saber sintetizar una
comunicación, etc.

Si analizamos los equipos de ven-
tas más de cerca, veremos que en
muchas ocasiones las presiones de
sus Jefes de Ventas no son muy útiles
porque inciden siempre en los mismos

términos: control a los vendedores
para que realicen más visitas por día,
relleno diario de rapports, que no se
olviden de las muestras, catálogos, lis-
tas de precios etc. Se pueden repasar
argumentarios mensualmente, tener a
punto  las contra-objeciones. Todo ello
se traduce en estar más o menos enci-
ma para no bajar la guardia y mantener
activa la Fuerza de Ventas. Pero todo
esto es presión y no adiestramiento. El
Coaching proporciona un clima oportu-
no para realizar el cambio. 

Etapas para aplicar 
técnicas de coaching

a)Explicar al grupo que es el
Coaching. Debe quedar muy claro
que es una forma de progresar de
forma individual. La empresa tiene
interés en la mejora individual,
porque recoge los frutos de la
suma de progresos realizados

individualmente. 
b)Aprendizaje una serie de

habilidades para acercarse al
cliente. Son técnicas que insisten
más en lo psicológico, que en los
aspectos técnicos (asertividad,
sincronización, pausas, síntesis de
la informacfión, etc).

c)Coaching individual. Tras haber
aprendido las técnicas se trata de
aplicarlas. Un especialista analizará
si  la persona que ha hecho el
entranamiento es capaz de
transmitir  correctamente los
objetivos que pretende. 

d)Finalizar esta formación por medio
de una “Convención” para resumir
el proceso de Coaching que se ha
realizado.
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