
 

 

 

 

 

 
 

12 de marzo 
 

Vender es conversar: aprendizajes del GetxoMEETING del 12 de marzo 

 
El pasado 12 de marzo nos reunimos en un nuevo GetxoMEETING para trabajar algo que importa a 
muchas personas emprendedoras y profesionales: cómo comunicar y vender con más seguridad y 
claridad. 
 
Hubo un cambio de punto de vista: vender no es imponer ni convencer a toda costa. Es un 
proceso de relación, escucha y aprendizaje compartido. Generar relaciones de confianza a largo 
plazo. 
 
Ocho ideas que nos llevamos: 
 
1. Vender también es aprender 

 
La venta es un proceso de aprendizaje. Cada conversación aporta información sobre la otra 
persona, el mercado, sobre sus necesidades y también sobre cómo comunicamos lo que 
hacemos. 
 
Más que colocar un producto o servicio, el objetivo es ayudar a la otra persona a comprender 
qué necesita y poner palabras a esa necesidad. 



 

 
 

 
2. Fuera prejuicios 

 
Nunca sabemos realmente quién tenemos delante. Muchas veces reaccionamos a nuestras 
propias sensaciones o inseguridades, pero esas sensaciones no siempre son percibidas por la 
otra persona. 
 
Por eso es útil centrarse más en los hechos, la conversación y las necesidades reales. 

 
3. Cerrar bonito y dejar la puerta abierta 

 
Una conversación comercial que no termina en compra sigue siendo una relación que puede 
continuar. 
 
Cerrar de forma elegante, agradeciendo el tiempo compartido y manteniendo el contacto, abre 
posibilidades futuras. 
 
Esa persona quizá no compre ahora, pero te puede recomendar o conectar con otras personas. 

 
4. Vender con ligereza  

 
Cuando alguien percibe una necesidad urgente de vender, puede aparecer tensión o 
incomodidad.  
 
En cambio, cuando la conversación se da con calma y naturalidad, la relación se vuelve más 
fluida y más honesta. 

 
5. Hay una vida detrás de cada persona 

 
Una persona aparentemente seria o exigente también tiene preocupaciones, motivaciones y 
contexto personal. 
 
Hacer preguntas abiertas, escuchar con atención y mostrar curiosidad facilita conectar con la 
persona que tenemos delante. Tu cliente es protagonista, no tú. 

 
6. Curiosidad genuina 

 
La curiosidad es una herramienta muy poderosa. 
 
Acercarse a la conversación con interés real permite validar las dudas de la otra persona y 
reconocer lo que ya está haciendo bien. 
 
Desde ahí es más fácil construir confianza. 



 

 
 
 

 
7. El precio casi nunca es el problema 

 
Muchas veces pensamos que la barrera está en el precio, cuando en realidad el punto clave 
está en el valor que percibe la otra persona. 
 
Cuando el valor está claro, el precio se entiende dentro de ese marco. 

 
8. Escuchar y pensar en el siguiente paso 

 
Escuchar activamente permite detectar pistas sobre necesidades, prioridades o momentos. 
 
Y una buena conversación comercial suele terminar con un siguiente paso claro: una segunda 
reunión, enviar información adicional o continuar el proceso en otro momento. 

 
Una sesión para repensar la venta 
 
Vender puede ser bonito, forma parte del trabajo y también es una habilidad que se puede 
entrenar. 
 
Cuanto más entendemos la venta como una conversación basada en la escucha, la curiosidad y la 
relación, más natural se vuelve ese proceso. Empatía, estrategia, apertura y decisión. 
 
¿Sabías que en Getxolan tienes asesoramiento en temas de ventas, gratuito y personalizado? Para 
tener el seguimiento que necesitas. Escribe a getxolan@getxo.eus y pídelo ya. 
 
En próximos GetxoMEETING seguiremos trabajando herramientas prácticas para el día a día de 
quienes emprenden y desarrollan su actividad profesional en el territorio. 
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