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¢, Qué es la Verdadera
Necesidad?

A veces lo que el cliente fe pide no necesariamente es lo
que necesifa.

La Verdadera Necesidad es aquella situacién que de
atenderse o resolverse contribuye directamente al logro de
los objetivos establecidos por el negocio.

La persona quién efectua la solicitud puede hacer mencién
de lo que supone que necesita atenderse. Y suelen hacer
énfasis en una necesidad especifica o mencionar los
problemas o efectos a los que se estan enfrentando.

Pasos para establecer tu
hipotesis sobre la Verdadera
Necesidad:

Paso 1.- Escucha
Escuchar la narrativa de quién genera la solicitud.

Paso 2.- Identifica la solicitud
Identificar con claridad lo que se menciona como problema
o necesidad, desde la vision de quien genera la solicitud.

Paso 3.- Identifica a las personas clave
Identificar cuantas personas estdan involucradas en la
definicion de la solicitud.

Paso 4.- Clasifica a las personas clave
Clasifica a las personas involucradas en la solicitud:
« Solicitante
* Patrocinador (sponsor): Quién autoriza el proyecto.
» Actores clave (stakeholders) personas con alta
influencia en la situaciéon a ser atendida.
* Participantes o bien dreas relacionadas como
clientes.
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Paso 5.- Prepara tus preguntas
Disefa una serie de preguntas desarrolladas
especificamente para identificar la Verdadera Necesidad.

Paso 6.- Define a quien entrevistards

En relacion con la solicitud que recibiste y en funciéon a las
personas que estardn involucradas en el proceso de
entendimiento, determina a quiénes se requiere entrevistar.

Paso 7.- Realiza las entrevistas

Realiza las entrevistas. Es importante que conozcas su
perspectiva de la situacion con detalle y puedas contar con
informacioén que te permita entender con precision lo que
estd siendo requerido.

Paso 8.- Identifica lo que esperan los participantes
Identifica, por parte de las personas entrevistadas, los
objetivos o resultados esperados por los participantes al
cierre del o los eventos o vigjes.

Paso 9.- Establece tu hipdtesis sobre la Verdadera
Necesidad

Establece tu hipotesis de la Verdadera Necesidad de tu
solicitante.

CHECK LIST PARA ESTABLECER
LA VERDADERA NECESIDAD:

Paso 1: Escucha

Paso 2: Identifica la solicitud

Paso 3: Identifica a las personas clave
Paso 4: Clasifica a las personas clave
Paso 5: Prepara tus preguntas

Paso 6: Define a quién entrevistaras
Paso 7: Redliza las entrevistas

Paso 8: Identifica lo que esperan los
participantes.

Paso 9: Establece tu hipodtesis sobre la
Verdadera Necesidad
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Tipos de Preguntas.

Preguntas Abiertas

Nos permiten explorar como piensa el entrevistado sobre
un tema particular y el entrevistado puede responder con
sus propias palabras.

Ejemplo: ¢ Qué opinas de hacer la convencidon en un centro
de convenciones?

Preguntas Cerradas

Estas preguntas cuentan con una serie de respuestas
definidas previamente y dependen de que tengamos cierto
conocimiento de la situacion. Nos sirven para encontrar
informaciéon de manera puntual, asi como tendencias o
similitudes.

Ejemplo: { Cudntas personas van a estar presentes en la
reunion?

Preguntas mixtas

Como su nombre lo indica es una combinacion de
preguntas cerradas y abiertas. Nos permite recabar tanto
informacion puntual, como la percepcion u opinidon del
entrevistado.

Ejemplo: ¢ Necesitas un curso enfocado a la foma de
decisiones para tu equipo de produccion? (Si/No)
¢ Por qué?

Preguntas Preguntas Preguntas

Abiertas Mixtas Cerradas

www.great-plan.com



PASOS PARA ESTRUCTURAR PREGUNTAS DE
EXPLORACION Y ENTENDIMIENTO.

O Paso 1: Ten claro el objetivo - Tener claridad de
qué respuesta estdas buscando con cada
pregunta.

O Paso 2: Focdliza tu atencioén — Qué deseas

descubrir segun la persona con la que me

encuentro.

Paso 3: Prepara tus preguntas

Paso 4: Selecciona a las personas a entrevistar

Paso 5: Andliza el contexto — Solicita

informacion que te permita entender un poco

mas de lo que ha vivido el solicitante.
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1. Nuestros proveedores, no importa a qué nivel frabaije, se
topan con que hay muchas personas dentro de las
empresas que se llaman “travel managers” pero que no
necesariamente tienen el nivel estratégico.

Entonces eso frustra un poco a estos proveedores
porque les cuesta hablar con el “Travel Manager” sobre
aspectos estratégicos, cuando esta persona no estd
preparada para ello.

Tu conocimiento es fu activo infangible mas poderoso.
[...] Le hablan en un nivel estrategico, a una persona que
estfa como cliente, y lo unico que hacen es aterrarlo.

¢ Como podemos hacer para que esta persona no nos
vea como amenaza? Ten en mente cudles son sus
miedos (que no lo corran, que lo evaluen bien...) y
compadrtele informacion de la fendencia de lo que ha
ocasionado problemas que sea de ayuda para que
salga bien librado/a o bien evaluada y asi generas
inferés. Ofrécele un acomparnamiento o co-creacion de
una solucion con fu cliente inferno. Vas a ufilizar fu
conocimiento para decirle los riesgos a los que se puede
enfrentar.
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2. Lo que se me ha dificultado es llegar a las personas
clave. Lo que no sé es qué tengo que preguntar o como
explorar de manera tal que pueda llegar a las peronas
clave.

Hay algo importante mencionar, la Cerfificacion GTC y
fodo lo que estamos hablando es como capitfalizar fu
conocimienfo [...] aqui vamos a ver estraregias que van
a mover piezas a nivel global y que no van a ser fan
inmedliata pero la respuesta va a ser muy alfa.

Punto uno: No debo de compelir confra los ofros
proveedores por fema al beneficio de mi producto. Lo
primero que debemos hacer es que nuestro confacto
(fdctico) no nos vea como una amenaza el que fu fe
Sientes con tu jefe. Muchas veces el error de los
proveedores es que cuando estan con el jefe dicen “por
fin estoy hablando con alguien esfratégico... es que fu

CERTIFICACION equipo no me lograban poner en confacto” ponen al
PARA LA GESTION equipo en mal. o _ o
Y TRANSFERENCIA Punto dos: Tabién puedes capitalizar fu iconocimiento
DEL CONOCIMIENTO liberando informacion que esta disefiada para que la
perona desarrolle mejor su frabajo. Eso genera mas
inferes.

Accede a la primera etapa
de la certificaciéon de manera
gratuita por tiempo limitado.

DA CLIC AQUI PARA MAS INFORMACION
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https://certificacion.great-plan.com/

