
 

 

 

 

 

 
 

Martxoak 12 
 

 

Saltzea hitz egitea da: martxoaren 12ko GetxoMEETINGaren ikaskuntzak 
 
Martxoaren 12an GetxoMEETING batean bildu ginen, ekintzaile eta profesional askorentzat 
garrantzitsua den zerbait lantzeko: nola komunikatu eta saldu segurtasun eta argitasun handiagoz. 
 
Ikuspuntu aldaketa egon zen: saltzea ez da kosta ahala kosta inposatzea edo 
konbentzitzea. Harreman-, entzute- eta ikaskuntza-prozesu partekatua da. Epe luzerako konfiantza-
harremanak sortzea. 
 
Zortzi ideia eraman genituen: 
 
1. Saltzea ere ikastea da 

 
Salmenta ikasten den prozesua da. Elkarrizketa bakoitzak informazioa ematen du beste 
pertsonari buruz, merkatuari buruz, haren premiei buruz eta egiten duguna komunikatzeko 
moduari buruz. 
 
Produktu edo zerbitzu bat saltzea baino, helburua da beste pertsonari zer behar duen ulertzen 
laguntzea eta behar horri hitzak jartzea. 
 
 



 

 
 

 
2. Kanpora aurreiritziak 

 
Inoiz ez dakigu nor dugun aurrean. 
 
Askotan, geure sentsazioen edo segurtasunik ezaren aurrean erreakzionatzen dugu, baina 
sentsazio horiek ez ditu beti beste pertsonak hautematen. 
 
Horregatik, baliagarria da arreta gehiago jartzea gertakarietan, elkarrizketan eta benetako 
beharretan. 

 
3. Itxi dotore eta utzi atea zabalik 

 
Erosketan amaitzen ez den elkarrizketa komertziala jarraitu dezakeen harremana izan daiteke. 
 
Modu dotorean ixteak, denbora partekatua eskertuz eta kontaktua mantenduz, etorkizuneko 
aukerak zabaltzen ditu. 
 
Pertsona horrek agian ez du orain erosiko, baina gomendatu egin zaitzake edo beste pertsona 
batzuekin konektatu. 

 
4. Arin saltzea 

 
Norbaitek saltzeko premia larria sumatzen duenean, tentsioa edo deserosotasuna ager daiteke. 
  
Aitzitik, elkarrizketa patxadaz eta naturaltasunez egiten denean, harremana arinagoa eta 
zintzoagoa bihurtzen da. 

 
5. Pertsona bakoitzaren atzean bizitza bat dago 

 
Itxuraz serioa edo zorrotza den pertsona batek ere kezkak, motibazioak eta testuinguru pertsonala ditu. 
 
Galdera irekiak egiteak, arretaz entzuteak eta jakin-mina agertzeak erraztu egiten du aurrean dugun 
pertsonarekin konektatzea. Zure bezeroa da protagonista, ez zu. 

 
6. Benetako jakin-mina 
 

Jakin-mina oso tresna indartsua da. 
 
Elkarrizketara benetako interesaz hurbiltzeak aukera ematen du beste pertsonaren zalantzak 
baliozkotzeko eta dagoeneko ondo egiten ari dena aitortzeko. 
 
Hortik errazagoa da konfiantza eraikitzea. 
 



 

 
 
 

 
7. Prezioa ez da ia inoiz arazoa 

 
Askotan uste dugu muga prezioan dagoela, baina benetan gakoa dagobeste pertsonak jasotzen 
duen balioan. 
 
Balioa argi dagoenean, prezioa horren barruan ulertzen da. 

 
8. Hurrengo urratsa entzun eta pentsatu 

 
Aktiboki entzuteak beharrei, lehentasunei edo uneei buruzko arrastoak detektatzea ahalbidetzen 
du. 
 
Eta merkataritza-elkarrizketa ona hurrengourrats argi bateanamaitu ohi da: bigarren bilera, 
informazio gehigarria bidaltzea edo prozesua beste uneren batean jarraitzea. 

 
Salmenta birpentsatzeko saioa 
 
Saltzea polita izan daiteke, lanaren parte da eta entrenatu daitekeen trebetasuna ere bada. 
 
Salmenta entzutean, jakin-minean eta harremanean oinarritutako elkarrizketa gisa ulertuz gero, 
prozesu hori naturala bihurtuko da. Enpatia, estrategia, irekitasuna eta erabakia. 
 
Ba al zenekien Getxolanen aholkularitza duzula salmenta-gaietan, doakoa eta pertsonalizatua? 
Behar duzun jarraipena izateko. Idatzi getxolan@getxo.eushelbidera eta eskatu berehala. 
 
Hurrengo GetxoMEETINGetan tresna praktikoak lantzen jarraituko dugu, lurraldean jarduera 
profesionala hasi eta garatzen dutenen egunerokotasunerako. 
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