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Guia para Dary Recibir Feedback Efectivo en Ventas:
Basado en la Metodologia SBI

Introduccion

El feedback es una herramienta poderosa para el desarrollo de habilidades y la
mejora del desempefio en equipos de ventas. Sin embargo, para que sea efectivo,
debe ser estructurado, claro y constructivo.

Esta guia esta disefiada para ayudarte a implementar un proceso de feedback
utilizando la metodologia SBI (Situacion, Comportamiento, Impacto),
complementado con consejos para recibir retroalimentacién de manera abiertay
profesional.

El proceso de feedback no solo ayuda a corregir errores, sino también a reforzar
comportamientos positivos.

En equipos de ventas, donde la presidon y la competitividad son constantes, la
retroalimentacion efectiva puede marcar la diferencia entre un equipo promedio y
uno de alto desempefio.

Esta guia te proporciona herramientas practicas y ejemplos para implementar
reuniones de feedback productivas y constructivas.

1. La Metodologia SBI para Feedback

La metodologia SBI facilita un feedback claro y objetivo al eliminar
interpretaciones subjetivas y centrarse en hechos y resultados. Este enfoque
ayuda a crear conversaciones constructivas y reduce la posibilidad de
malentendidos.

Componentes de SBI:

1. Situacion: Describe el contexto especifico en el que ocurrio el
comportamiento.

o Ejemplo: “En la reunién de ventas del lunes pasado con el cliente
X..”

2. Comportamiento: Detalla el comportamiento observable, sin juicios ni
interpretaciones.

o Ejemplo: “Hiciste una presentacion muy completa, pero
interrumpiste varias veces al cliente mientras hablaba.”



3. Impacto: Explica el efecto que tuvo ese comportamiento en el resultado o
en las personas involucradas.

o Ejemplo: “Esto hizo que el cliente se mostrara menos dispuesto a
compartir sus necesidades y nos dificulté identificar sus
prioridades.”

Beneficios del Enfoque SBI:
e Claridad: Elimina la ambigliedad en el mensaje.
e Constructividad: Se enfoca en comportamientos modificables.

e Relacion Positiva: Fortalece la confianza entre el emisory el receptor del
feedback.

Estructura Ejemplo:
e Situacion: “En la sesién de seguimiento de la semana pasada...”

o Comportamiento: “Respondiste a las preguntas del cliente con datos
precisos y un tono muy seguro.”

e Impacto: “Esto generd confianza y logramos cerrar el acuerdo mas rapido
de lo esperado.”

2. Reglas para Dar Feedback Efectivo
Antes de la reunién de feedback:

1. Preparate: Define el objetivo del feedback. Preguntate: “;Qué quiero lograr
con esta conversacion?”

2. Recopila ejemplos: Aseglrate de basarte en hechos observables. Registra
situaciones concretas que respalden tu retroalimentacién.

3. Considera el momento: Escoge un momento oportuno y un lugar privado
para garantizar la confidencialidad y la atencidn del receptor.

Durante la reuniéon de feedback:

1. Establece un tono positivo: Comienza reconociendo logros o esfuerzos
recientes para generar apertura.

2. Sé especifico: Usa la estructura SBI para evitar generalizaciones que
puedan parecer criticas personales.



3. Invita a la reflexién: Haz preguntas abiertas como: “;Cémo crees que
podrias manejar esta situacidon de forma diferente en el futuro?” Esto
fomenta la colaboraciény el aprendizaje mutuo.

4. Propodn acciones claras: Concluye con un plan especifico para mejorar o
reforzar comportamientos positivos.

Errores Comunes al Dar Feedback:

e Generalizar: Evita frases como “Siempre haces esto” o “Nunca logras
aquello”.

e Hacerlo publico: El feedback debe ser privado para evitarincomodidad.

e Culpar o etiquetar: Concéntrate en el comportamiento, no en la
personalidad.

Palabras que deberias evitar:
e “Siempre” o “Nunca”: Son absolutistas y pueden generar resistencia.
e “Esunerror”: Prefiere frases como “Podrias mejorar en...”.

e “Noeresbuenoen...”: Concéntrate en el comportamiento, no en la
persona.

3. Como Recibir Feedback de Manera Profesional

Recibir feedback es una oportunidad para crecer. Adoptar una actitud abiertay
profesional te permite aprovechar al maximo esta experiencia.

1. Mantén la mente abierta: Escucha sin interrumpir, incluso si no estas de
acuerdo inicialmente.

2. Evita ponerte a la defensiva: Recuerda que el feedback esta orientado a tu
mejora, no es un ataque personal.

3. Haz preguntas para clarificar: Por ejemplo: “; Podrias darme un ejemplo
especifico de lo que mencionas?” Esto te ayuda a entender mejor los
puntos de mejora.

4. Agradece el feedback: Reconoce eltiempoy el esfuerzo invertido en darte
retroalimentacion.

5. Define un plan de accioén: Identifica pasos concretos para mejorary
demuestra tu compromiso con el cambio.

Actitud Proactiva:



e Buscafeedback regularmente para evitar sorpresas y mantener una mejora
continua.

e Reflexiona después de recibir retroalimentacion: “;Qué puedo implementar
de inmediato?”

4. Reglas Generales para Reuniones de Feedback
1. Duracion: No excedas los 20-30 minutos para mantener la concentracion.

2. Frecuencia: Establece feedback regular (por ejemplo, mensual o al
finalizar proyectos clave).

3. Confidencialidad: Todo lo discutido debe permanecer entre las partes.
Esto fomenta la confianza.

4. Enfoque dual: Destaca tanto dreas de mejora como logros para equilibrar
la conversacion.

5. Seguimiento: Asegurate de revisar los avances en reuniones futuras.

5. Ejemplo Practico de Feedback con SBI
Caso: Un profesional de ventas no alcanzo el objetivo de ventas trimestral.

e Situacidn: “En el ultimo trimestre, el objetivo era cerrar 10 acuerdosy
cerraste 7.7

e Comportamiento: “Observé que tu seguimiento con clientes potenciales
fue menos frecuente en las Ultimas semanas.”

e Impacto: “Esto limité las oportunidades para avanzar en las
negociaciones, lo que afectd el cumplimiento de los objetivos.”

Plan de Accioén:

o Establecer un calendario semanal de seguimientos.

e Revisar las prioridades de clientes potenciales.

e Programar revisiones quincenales para ajustar la estrategia.
Caso Positivo: Un profesional logré superar el objetivo.

e Situacion: “En el ultimo trimestre, el objetivo era cerrar 10 acuerdosy
cerraste 15.”



e Comportamiento: “Tuviste un seguimiento constante con cada cliente
potencial y propusiste soluciones personalizadas.”

e Impacto: “Esto genero confianzay fidelizé a los clientes, ayudando a
superar el objetivo en un 50%.”

Plan de Refuerzo:
e Documentar las mejores practicas.

e Compartir la estrategia con el equipo para replicar el éxito.

6. Checklist para Dar Feedback Efectivo
e  Usalaestructura SBI.
e V Mantén un tono constructivo.
o  Evita generalizaciones o etiquetas.
e V Incluye ejemplos especificos.
e + Concluye con acciones concretas.

e  Hazun seguimiento del progreso.

Conclusion

Elfeedback es una herramienta esencial para el desarrollo profesionaly el éxito de
los equipos de ventas. Al usar la metodologia SBl y seguir estas mejores practicas,
crearas un ambiente de mejora continua, fomentando tanto el crecimiento
individual como el colectivo. Una cultura de feedback efectivo impulsa resultados
sostenibles, mejora la colaboracidn y fortalece el compromiso de los equipos.



