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20 de noviembre

Errores comunes en la labor comercial

En la sesion del 20 de noviembre revisamos esos errores habituales que frenan nuestras
ventas sin que siempre nos demos cuenta. Fue un espacio para mirar de frente lo que nos
cuesta, compartir experiencias reales y aterrizar soluciones practicas que podemos aplicar
desde ya.

Hablamos de algo clave: vender mejor no implica cambiar quiénes somos, sino priorizar y
enfocarnos en quienes si pueden valorar lo que ofrecemos.

Algunas de las ideas que marcaron la sesion:

1. No todas las personas son tu clientela.
A veces no es el perfil adecuado, no tiene la necesidad real o simplemente no va a pagar
por la calidad que ofreces. Forzar la venta sélo desgasta. Saber identificar a tiempo
quién si y quién no evita perder energia.

2. Diferenciarte no significa bajar precios.

Siempre habra alguien mds barato. Lo importante es saber en qué te distingues:
servicio, acompafiamiento, enfoque, postventa, especializacion. Hablamos sobre cdmo
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dejar de competir por precio y empezar a competir por valor. ¢ Puedes hacer ver el coste
de oportunidad? Algunos productos a corto plazo no ofrecen diferencia, pero la calidad
se nota con el tiempo. Todo el mundo ha tenido la experiencia de comprar algo de mala
calidad y tener que comprar dos veces.

3. No buscamos agua en el desierto.
Hacer esfuerzos enormes para llegar a quienes nunca van a comprar es frustrante e
ineficaz. Pusimos el foco en dirigir la comunicacién y las acciones comerciales hacia
quienes muestran un interés real o un potencial claro.

4. La claridad en la propuesta es poder.
Si no explicamos de manera concreta lo que hacemos, cémo lo hacemos y para quién, el
mensaje se pierde. Afinamos formas de comunicar valor sin rodeos. Para afinar lo que
decimos, équé mejor que preguntar? Habla con tu cliente, preguntale cudl es su
realidad, y qué desea para el futuro.

5. El seguimiento profesional marca la diferencia.

El miedo a parecer insistentes nos frena. Pero a veces tu cliente si necesita de ti que le
hagas sentir importante, con un seguimiento que puede hacer que a la larga te compre.

éQué nos llevamos?

Una idea compartida: la venta es mads sostenible cuando dejamos de hablar sélo de
“nuestro libro”, cuando ponemos el foco en las personas adecuadas y cuando defendemos
con seguridad el valor de nuestro trabajo sin olvidarnos de las necesidades del cliente.

Salir de la urgencia, ordenar la estrategia y tener claro a quién queremos atraer cambia

completamente los resultados. Y, sobre todo, nos permite vender desde la calma, el
respeto y el propésito.
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