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Errores que no volveras a cometer en ventas.

En la sesién del 18 de junio de Getxo MEETING hemos hablado de ventas desde una
mirada practica: revisar errores habituales, aprender de ellos y preparar una vuelta
comercial mas afinada después del verano.

Una de las ideas principales ha sido que, muchas veces, mas que errores, lo que
aparece es falta de constancia. No hacer. Sabemos que tenemos que prospectar,
contactar, hacer seguimiento o contar mejor lo que hacemos, pero lo vamos dejando
para otro momento. Y en ventas, ese “otro momento” puede hacer que se pierdan
oportunidades.
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Vender es sembrar

Hemos visto que la labor comercial no siempre da resultados inmediatos. A veces se
trata de sembrar ahora para recoger mas adelante.

Aunque estemos haciendo mucho trabajo en el dia a dia, necesitamos reservar
espacios para activar contactos, retomar conversaciones y generar nuevas
oportunidades. Incluso herramientas como la inteligencia artificial pueden ayudarnos a
preparar mensajes, ordenar contactos o pensar acciones de prospeccion, pero hace
falta iniciativa para ponerlo en marcha.

Errores y aprendizajes que hemos trabajado
Durante la sesién hemos identificado varios puntos a revisar:

e Falta de regularidad en la prospeccién y el seguimiento.

e Dudas sobre cuando enviar un segundo email o retomar una conversacion.

e No aprovechar del todo el boca a boca y las recomendaciones.

e Usar tecnicismos que pueden alejar a la clientela.

e No dedicar suficiente tiempo a escuchar las necesidades antes de preparar un
presupuesto.

e No hacer seguimiento después de entregar un proyecto.

e No contar lo suficiente qué hacemos, cdmo trabajamos y qué resultados
generamos.

También hemos hablado de la importancia de no interpretar un silencio como un no
definitivo. Que una persona no responda a un email no significa que no nos tenga en
mente. A veces un recordatorio bien planteado ayuda a mantener la relacién viva sin
generar presion.

Cuidar la relaciéon comercial
Otro aprendizaje clave ha sido la importancia de escuchar mejor para vender mejor.

Invertir tiempo al inicio en entender qué necesita la clientela puede evitar
malentendidos, ajustes interminables de presupuesto y propuestas poco afinadas.
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Ademas, la venta no termina cuando se entrega un proyecto. El momento de enviar
una factura, por ejemplo, puede ser una buena ocasiéon para proponer una cita de
seguimiento, recoger feedback o abrir una nueva conversacioén.

También hemos visto que es importante capitalizar mejor el boca a boca: pedir
resefias, recoger testimonios, compartir colaboraciones o publicar imagenes vy
ejemplos de lo que hacemos puede ayudar a que mads personas entiendan nuestro
trabajo y confien en él.

Por cierto, ¢Sabias que en Getxolan tienes asesoramiento individualizado en ventas y
estrategia comercial? Es gratuito.

Lo que nos hemos llevado
De esta sesion nos hemos llevado varias ideas claras:

e Lalabor comercial necesita constancia.

e Vender también es sembrar para el futuro.

e El seguimiento puede ser una forma de cuidar la relacién.
e Escuchar bien ayuda a preparar mejores propuestas.

e Contar lo que hacemos forma parte de vender.

e Las recomendaciones necesitan hacerse visibles.

Getxo MEETING ha vuelto a ser un espacio para compartir experiencias reales, revisar
habitos y aprender en comunidad. Antes del parén de verano, esta sesién nos ha
ayudado a identificar qué ajustar, qué reforzar y cdbmo preparar una vuelta comercial
con mas foco, confianza y conciencia.

Tres mensajes breves para redes
En el Getxo MEETING del 18 de junio hemos revisado errores habituales en ventas y
hemos visto que muchas veces la clave estd en ganar constancia, seguimiento vy

claridad

Vender también es sembrar. En la Ultima sesion hemos hablado de prospeccidn, boca a
boca, seguimiento y formas de cuidar mejor la relacién comercial
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Antes del verano hemos dedicado Getxo MEETING a mirar nuestra labor comercial
para ajustar lo necesario y preparar una vuelta con mas foco y confianza
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