INTELLIGENCE

“COACHING PARA COMPRADORES:

Competencias Basicas para los retos del 2016”

os retos a los que los comprado-
res se enfrentan en este 2016, se
consiguen a través del desarrollo
de competencias. Esto no es nue-
vo. Lo que es novedoso es conse-
guirlo a través de un proceso de Coaching,
Coaching para compradores.
Actualmente hay muchas practicas dife-
rentes que se engloban bajo el nombre
de Coaching. Por ejemplo, el Coach, que
se traduce como entrenador, no trabaja el
Coaching al que me refiero en este articulo.
Del que yo os hablo hoy es del Coaching
que estimula el auto-descubrimiento del
Coachee (cliente que realiza un Proceso de
Coaching), para que genere las estrategias
y soluciones que le lleven a alcanzar el ob-
jetivo planteado o deseado.

{Qué es Coaching?

Segun ICF (International Coach Federa-
tion), es decir, quien acredita y regula la
practica del Coaching a nivel internacional,
“una relacion profesional continuada
que ayuda a obtener resultados extraordi-
narios en la vida, profesién, empresa o ne-
gocios de las personas. Mediante el proce-
so de coaching, el Coachee profundiza en
su conocimiento, aumenta su rendimiento
y mejora su calidad de vida.” Se trabajan
objetivos MARTE.

Quien ha pasado por un proceso de Coa-
ching, valora muy positivamente sus bene-

es

ficios,y le marca un antes y un después.

En este caso concreto, proporcionar un
aprendizaje de Coaching a los profesio-
nales de Compras, siendo que se sitdan al
comienzo de la cadena de valor, provoca
un efecto multiplicativo en el valor anadi-
do que obtengan, y por lo tanto mejora los
resultados de la empresa.

¢Como es un Proceso de Coaching y qué
etapas tiene?

Un proceso de Coaching se compone de varias
sesiones. Cada Coachee realizara las sesiones
que él y su objetivo requiera, siendo la media,
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un minimo de 5 sesiones y un maximo de 10.
Cada sesion tiene la siguiente estructura:
» Contexto
»Situacién Actual
»Situacion Ideal / (Objetivo)
>Aprendizaje / Feedback
>Plan de accion
>Seguimiento

Competencias claves para los
Compradores

En mi labor como Coach de compradores,
se une mi antes y mi ahora, es decir, mi ex-
periencia anterior en el drea de Compras y
Logistica en la empresa privada, y mi “aho-
ra” como Coach Ejecutiva certificada por
ICF. Desde esa union, relaciono los retos
mas habituales a los que se enfrentan los
profesionales de Compras, con las compe-
tencias basicas de ICF, las competencias
que todo Coach tiene que haber desarro-
llado para certificarse como tal: confianza,
comunicacién y aprendizaje

Confianza: crear una relacion sélida con
su cliente interno, proveedor, y/o su
equipo

;Como se trabaja la Confianza en un Proce-
so de Coaching para Compradores?
Partimos de una Situacién actual, una“foto
del Comprador: cémo se relaciona, con

”

quién, cuales son sus fortalezas y qué es
mejorable a la hora de relacionarse con sus
grupos de interés.

Desde ahi se plantea el objetivo, lo que se-
ria su situacion ideal: como quiere relacio-
narse, con quién, qué quiere mejorar, cémo
sabra que ha conseguido crear confianza
con ellos.

Comenzar a trabajar la confianza con sus
grupos de interés implica que el compra-
dor tiene previamente que haber trabaja-
do la confianza en si mismo. Por ejemplo:
como utiliza su intuicion, si desarrolla su
vulnerabilidad a no saber, a pedir ayuda, a
correr riesgos y a equivocarse.

El control emocional es determinante para

afianzar esa confianza en si mismo. El tra-
bajo de un Profesional de Compras esta
marcado por la incertidumbre del qué pa-
sara hoy.

Las diferentes variables que interfieren en
su dia a dia hacen que no pueda ser pre-
visible. Debe atender reuniones, llamadas,
correos, visitas... Debe solucionar inciden-
cias menores 0 no tan menores, ocupar-
se de lo que pasa hoy y planificar a largo
plazo, estar actualizado en el mercado
para actuar proactivamente y no reactiva-
mente... Todo esto le genera tensién, de
ahi la importancia de desarrollar el control
emocional.Y no me refiero a controlar sus
emociones, sino a manifestarlas de mane-
ra que se sienta a gusto e identificado con
ellas. Como dice Goleman:“La habilidad
para hacer una pausa y no actuar por el pri-
mer impulso, se ha vuelto un aprendizaje
crucial en nuestros dias”

Durante el proceso se trabaja, a través del
Plan de Accién, qué le ayuda y qué difi-
cultades tiene en esa nueva forma de re-
lacionarse con su circulo profesional, para
quedarse con las piezas del puzle que con-
formen esa situacion ideal de relacionarse.
Se convierte en un comprador mas eficien-
te que consigue los apoyos que necesita a
través de esa confianza que ha creado.

Comunicacion

En el Congreso de Aerce 2015 escuché la
importancia de “evangelizar” para los pro-
fesionales de Compras, sobre sus proyectos,
sus propuestas, sus procesos etc.Y estoy en
total acuerdo con ello.

Hasta ahora esta competencia para el com-
prador no parecia importante, aunque si
es un requisito fundamental en otras éareas
como ventas.

No vale con una buena idea de ahorro o
de mejora, o con un buen plan estratégico,
si no consigue los apoyos necesarios para
llevarlos a cabo. Es necesario desarrollar su
liderazgo transversal.

En la medida que cada uno tenga esta com-



petencia mas o menos desarrollada, tendra
su reto/objetivo particular para evangelizar.
El Coach acompana en el desarrollo de una
comunicacion directa: utilizar un lenguaje
apropiado y respetuoso, verificar si ha en-
tendido bien, preguntar de forma abierta,
practicar los silencios, utilizar el “para qué’le
aclarara el objetivo de su interlocutor, ira a
futuro,”;Para qué me propones este negocio?
¢Para qué quieres que revisemos estas condi-
ciones? ;Para qué quieres visitarme?” En un
Proceso de Coaching, los Coaches pedimos
feedback al final de cada sesién a nuestros
Coachees para nuestro aprendizaje. Cuando
un comprador se habitta a dar su opinion
en el marco del feedback, despierta empatia
sin dejar de lado su posicién negociadora.
También juega un papel importante la es-
cucha activa. Escuchar activamente a sus
grupos de interés genera espacios para que
ellos se expresen. Si ademas realiza pregun-
tas poderosas, tendra una informacién pri-
vilegiada que le distinguird en la toma de
decisiones, serd mas rapida y verd mas alla
de lo que le estan contando. La coherencia
entre lo que se dice y como se dice, es tam-
bién clave en la validez de la informacion
que recibimos (comunicacién no verbal).
En resumen, cada comprador debe encon-
trar su forma de evangelizar, desde su “si-
tuacion actual” en el que se conozca como
comunicador, para decidir como va a hacer
que las personas que necesita remen a su
favor dentro del barco. Mediante el proceso
mirara de frente lo que le frena, y le bloquea,
apalancando lo que le empujay le lanza.

Aprendizaje

Lo primero que debe saber un comprador
que realiza un proceso de Coaching es que
el Coach no le va a aconsejar para conse-
guir el objetivo que se haya o le hayan pro-
puesto para el proceso. Le va a acompanar
en los caminos que elija para llegar a su
“destino”

Esta parte es mas dificil de explicar ya que
estamos acostumbrados a que nos digan
qué debemos hacer para conseguir equis.
Sin embargo, una vez puesto en marcha
el proceso, es lo que mas engancha y em-
podera: buscar, decidir, probar, aprender,
conocer por ti mismo, lo que te va a llevar
al objetivo marcado. Es lo mas potente del
Coaching y lo que le diferencia principal-

mente de otras formas en la consecucion
de objetivos.

Este personal aprendizaje se queda para
siempre en él y se demuestra en su nue-
va “forma de hacer” Estas nuevas acciones
provocaran resultados diferentes, que sélo
si estan bien enfocadas les llevaran a los re-
sultados deseados.

“Para que las cosas cambien, tu tienes que
cambiar. Para que las cosas mejoren tu tie-

para convertirse en estratégico con obje-
tivos a corto, medio y largo plazo. Con un
plan bien definido, medible por indicado-
res, lo suficientemente retador y con accio-
nes especificas enmarcadas en el tiempo
(MARTE).Actua en su dia a dia bajo ese foco
y en esa direccion.

Un profesional empoderado y estratégico,
estd en un estado muy deseado por las em-
presas, y muy satisfactorio para él.

Proporcionar un aprendizaje de Coaching a los

profesionales de Compras, siendo que se sitian al

comienzo de la cadena de valor, provoca un efecto

multiplicativo en el valor anadido que obtengan, y por

lo tanto mejora los resultados de la empresa.

nes que mejorar. Podemos tener mas de lo
que tenemos, porque podemos convertir-
nos en mas de lo que somos” Jim Rohn.
Para conseguir los resultados deseados y
estar motivado intrinsecamente hay que
entrenar una mirada positiva. Para ello el
Coach hace tomar conciencia de los éxitos
por pequenos que hayan sido: su trabajo,
su resolucion de incidencias, su comuni-
cacién, sus negociaciones, su gestién del
equipo, su planificacién, su vision estratégi-
ca...Se centray pone en valor las fortalezas
ya existentes.

El importante aprendizaje de vivir y trabajar
con objetivos marca el camino por el que ir
y como dijo Seneca,“no llega antes el que va
mas rapido, sino el que sabe dénde va’

{Qué consigue el profesional de
Compras que realiza un proceso de
Coaching?

Una vez trabajadas las competencias: Con-
fianza, Comunicacion y Aprendizaje y lle-
gada a la situacion ideal que hemos descri-
to como objetivo de cada una de ellas. jEl
profesional de Compras esta empoderado
en su trabajo!

Habituado a trabajar por objetivos, le serd
facil dejar de ser un profesional operativo

Este estado satisfactorio, me gusta llamarlo
el “Efecto Secundario” del proceso de Coa-
ching: sentirse mejor personal y profesio-
nalmente. Muy potente y altamente con-
tagioso. Una persona que se encuentra en
ese estado es capaz de conseguir lo que se
proponga, lo que le propongan y normal-
mente ir mas alla. Disfruta con su trabajo
y de su vida.Y esto no es una opinidn, es
un hecho.

Las competencias expuestas son los retos
habituales a los que se enfrentan los com-
pradores. Si en tu empresa son otros dife-
rentes, no hay problema, también se puede
trabajar a través del Coaching.

¢Cuales son tus retos para el 2016?
Para ellos tendras que“hacer” (relacionarte, co-
municarte, aprender) diferente, y el Coaching
para compradores es el arte y la ciencia de
acompanamiento que te lo permitira. ®

Gema Sanchez Lopez de Lerma
Coach Ejecutiva

www.afincoach.com
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