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CAPACITACION - 25 MINUTOS 04

Un mejor brief
o[
capacitacion

Alinea el problema antes de
comparar programas.

Empieza con una situacion real

1. Completa el contexto con quien dirige al equipo comercial.
2. Define dos comportamientos que necesitan cambiar.

3. Comparte el mismo brief y los mismos criterios con cada proveedor.

Un brief compartido para pedir propuestas comparables.

Direccion, recursos humanos y gerencia comercial - Incluye archivo editable
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Pon el problema por escrito

Describe situaciones observables. «Mejorar el cierre» es demasiado amplio; «terminamos reuniones sin
una accion acordada» permite disefiar una practica concreta.

Empresa / industria / ciudad / persona responsable
Equipo: tamano, roles y experiencia

Problema observado y un caso reciente

Dos comportamientos que queremos cambiar

Cdmo se trabaja hoy / evidencia de partida

Quién acompanara al equipo después de las sesiones
Disponibilidad, modalidad y restricciones operativas

Rango de inversion [ autorizacion / fecha para decidir

Ejemplo hipotético de comportamiento: al terminar una reunion, el vendedor confirma con el comprador una
accion, su responsable y la fecha. Evidencia: revision de notas de reuniones antes y después del programa.
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Compara con el mismo criterio

Pide respuestas concretas y evidencia pertinente. No conviertas testimonios, marcas conocidas o
cantidad de horas en sustitutos del encaje con tu equipo.

01-Diagndstico y adaptacion

¢Como van a conocer nuestro proceso y adaptar los ejercicios? ¢ Qué necesitan de nosotros antes de empezar?

02 Practicay acompafamiento

¢Qué va a practicar el vendedor? ;Como recibira retroalimentacion? ;Qué hara el gerente entre sesiones?

03 - Evidencia y condiciones

¢Como se revisara la aplicacion? ;Qué incluye la inversion y qué queda fuera? Pide alcance, materiales,
calendario y condiciones por escrito.

Proveedor / respuesta / evidencia / duda pendiente Criterios acordados y razon de la eleccién

Conducta a observar / quién revisa / fecha Qué ajustaremos si la practica no se esta aplicando

Plan de revision: acuerda cuando observaran la practica, quién recopilara la evidencia y con qué punto de partida
la compararan. Considera cambios de equipo, demanda y proceso al interpretar resultados comerciales.
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