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Maiatzak 21 
 

Saltzeko entzutea, konfiantza transmititzea eta harremana eraikitzea. 
 

Maiatzaren 21eko GetxoMEETING saioan beste ikuspuntu batetik jorratu genituen 
salmentak: Nola saldu dezakegu saltzeak eragiten digun presioa alde batera utzita? 
Nola eraiki ditzakegu konfiantzan oinarritutako harreman profesionalak? 

Salmentak beste modu batean begiratzen ikasi genuen saioan. Ikasi genuen 
proposamenak aurkeztu edo prezioez hitz egin aurretik hasten garela saltzen. Beharrak 
ezagutzeko, arretaz entzuteko eta parean dugun pertsonari zer gertatzen zaion 
jakiteko gai garenean hasten gara saltzen. 

Batzuetan saltzen ez dakigula pentsatzen dugu, erreparatu gabe agian badakigula 
entzuten, enpatia izaten eta laguntzen. Hori ere bada saltzea. Beste pertsonak zugan 
topatu dezake espazio bat non adierazi dezakeen zer behar duen, zerk kezkatzen duen 
eta nora joan nahi duen . Konfiantza aurkitu dezake.  
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Saioan zehar landu ditugun zenbait trebetasun pentsatzen duguna baino barneratuago 
ditugu : 

 Konponbidea eman aurretik arretaz entzutea. 
 Egoera hobeto ulertzeko galdera irekiak egitea. 
 Erabakiak hartzen laguntzea, bultzatu gabe. 
 Elkarrizketan enpatia eta konfiantza garatzea. 
 Bezeroei hitz egiten uztea haien errealitatea ezagutu ahal izateko. 

Aldi berean, ideia garrantzitsu bat landu genuen: geure buruaz ahaztea eta 
bezeroarengan jartzea arreta. Gehiago erreparatzea pertsona horrek behar duenari, 
guk esan nahi dugunari baino. Hortik abiatuta, elkarrizketa guztiz desberdina izango 
da. Salmenta naturalagoa eta zintzoagoa izango da, eta hobeto transmitituko du 
proiektu bakoitzak eman dezakeen benetako balioa. 

Azaldu aurretik entzutea 

Ikusi genuen nortasun-mota asko daudela, eta pertsona guztiek ez dutela erosten 
arrazoi berdinengatik. Badaude datuak behar dituztenak, konfiantza behar dutenak, 
prozesua ulertu nahi dutenak, haien alboan izatea baloratzen dutenak eta erabakia 
hartu aurretik emaitza irudikatu behar dutenak. 

Horregatik da horren garrantzitsua azaldu aurretik entzutea. Aurrean dugun pertsonari 
egokitzen eta zer behar duen hobeto ulertzen laguntzen digu. 

Hauek dira prozesurako erabilgarri iruditu zitzaizkigun galdera batzuk : 

 Zein da zure egungo egoera? 
 Zer lortu nahiko zenuke? 
 Zerk larritzen zaitu oraintxe? 
 Zer egiten saiatu zara orain arte? 
 Zer izango litzateke zure ustetan konponbide on bat? 

 

Bezeroei egingo dizkiegun proposamenak zentzuzkoagoak izateko lagungarria da hitz 
egitean fokua haiengan jartzea, konfiantzazko giroa sortzea, eta haien egungo egoeraz 
zein lortu nahi dutenaz galdetzea. 
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Salmenta batetik haratago doazen harremanak 

Gehienak ados egon ginen ez genuela mugatu nahi bezeroarengana jo, geure burua 
aurkeztu eta zerbait saltzera. Epe luzerako konfiantzazko harremanak sortu nahi 
ditugu. 

Hitz egin genuen gutxien espero dugun tokietan sareak ehuntzeaz, elkarrizketa 
naturalak izateaz, harreman baliotsuak sor daitezkeen espazioetan presente egoteaz. 
Ulertu genuen harreman profesional bat jaio daitekeela solasaldi informal batetik, 
ondo egindako galdera batetik edo arreta handiz egindako entzute batetik. 

Prozesuaz gozatzearen garrantziaz ere ez ginen ahaztu. Ekitea, saltzea, komunikatzea 
eta sareak ehuntzea bidearen parte dira. Prozesua lasai eta geure buruekin zintzo 
izaten bizitzen dugunean, errazagoa da beste pertsonekin konektatzea eta harreman 
sendoagoak eraikitzea. Pasa den urtea baino hobea izan daiteke datorren urtea.  

Zer ikasi genuen? 

 Irtenbidea eskaini aurretik beharra aurkitzearen garrantzia. 
 Entzuteak, laguntzeak, enpatia izateak eta galdera onak egiteak salmentarako 

funtsezko gaitasunak direla. 
 Bezero bakoitzak erabakiak hartzeko duen moduaren arabera elkarrizketa 

egokitzeko beharra. 
 Epe luzeko begiradarekin sarea ehuntzearen balioa. 

GetxoMEETING saio horretan ikuspegi gizatiarretik, harremanetatik eta 
entzutetik abiatu ginen salmentez hitz egiteko. Ikusi genuen saltzea 
elkarrizketa zintzo bat izan daitekeela, laguntzeko modu bat eta bezeroa 
hobeto ulertzeko aukera bat. 

Ulertu genuen saltzeak ez duela zertan presioa eragin gugan. Salmentak etor 
daitezke ondo zaindutako elkarrizketa batetik, benetako entzute batetik eta 
behar konkretu bati erantzuten dion proposamen batetik. 

Eskerrik asko parte hartu zenuten eta esperientziak eta ikuspegi berriak 
partekatu zenituzten guztioi. Komunitatea eta sareak eraikitzen ditugu 
GetxoMEETING saioetan. 
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