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¿Cómo preparar tus 
primeras reuniones 
de venta?

Contexto  
Imagina a Carolina, dueña de una pequeña empresa de aseo 
industrial. Después de varios intentos, consiguió una reunión con 
el gerente de operaciones de una planta de alimentos. Preparó 
una presentación de veinte láminas, llegó puntual y habló durante 
cuarenta minutos sobre la trayectoria de su empresa, sus servicios y 
sus precios. Salió convencida de que todo había ido bien.

Pasaron tres semanas y el cliente nunca respondió. Lo que Carolina 
no sabía era que esa planta ya tenía un proveedor de aseo y estaba 
conforme con él. Su verdadera preocupación era otra: la limpieza de 
los equipos al cierre de cada turno, que retrasaba la producción del 
día siguiente. Ese tema nunca salió en la conversación, porque nadie 
lo preguntó.

https://fintegram.com/
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Beneficios de entender al 
cliente

Situaciones como la de Carolina son más comunes de lo que parece. Muchas Pymes se enfocan en vender 
rápidamente, pero una buena reunión comercial comienza mucho antes del momento de presentar una 
propuesta. Una reunión comercial no debe ser solo una presentación, sino una instancia para entender 
necesidades y construir confianza.

Muchas oportunidades comerciales se pierden por errores simples como:

•	 Llegar sin conocer al cliente.

•	 Hablar demasiado y escuchar poco.

•	 Presentar una solución genérica.

•	 No definir un siguiente paso.

Prepararse correctamente permite:

•	 Entender al cliente.

•	 Identificar sus necesidades.

•	 Presentar soluciones más relevantes.

•	 Construir una relación de confianza.

Vender mejor no depende solamente del producto. Depende de la capacidad de conocer, investigar 
previamente y comprender al cliente, enfocándose en los siguientes aspectos:

Prepararse antes de vender.

Investigar previamente permite conocer:

•	 Industria.

•	 Contexto.

•	 Necesidades.

•	 Posibles desafíos.

Escuchar antes de ofrecer.

Las mejores conversaciones comerciales nacen de:

•	 Preguntas abiertas.

•	 Atención real.

•	 Comprensión del problema.

Dar seguimiento con intención.

Una reunión sin próximo paso puede perder una oportunidad. Definir una acción concreta	   
mantiene viva la relación.
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1. 	 Investiga antes de reunirte

Revisa su(s):

•	 Sitio web.

•	 Redes sociales.

•	 Industria.

•	 Clientes.

•	 Contexto del negocio.

Llega también con tus propios números claros: precio, margen mínimo aceptable y condiciones de 
pago que puedes ofrecer.

2. 	 Haz preguntas abiertas

Permite que el cliente explique:

•	 Sus problemas: qué le preocupa hoy y qué le está costando tiempo o dinero.

•	 Sus procesos: cómo realiza actualmente la tarea que tu producto o servicio busca mejorar, 
quiénes participan, cuánto tiempo le toma, qué herramientas usa y quién toma la decisión de 
compra.

•	 Sus expectativas: qué resultado espera, en qué plazo y con qué presupuesto.

Algunas preguntas útiles: «¿Cómo lo resuelven hoy?», «¿Qué ocurre si no se resuelve?» y «¿Quién 
más participa en esta decisión?».

3. 	 Adapta tu propuesta

No todas las empresas necesitan lo mismo. Comunica según:

•	 El contexto.

•	 La necesidad.

•	 El momento del cliente.

Antes de ofrecer descuentos o plazos de pago más largos, revisa tu margen y tu caja para no 
comprometer la operación de tu negocio.

4. 	 Cierra siempre con un siguiente paso, que puede ser:

•	 Una nueva reunión.

•	 Una llamada.

•	 Una acción concreta con fecha, por ejemplo, enviar la propuesta el jueves.

Hoja de ruta para tu Pyme



FUENTE: esta ficha fue elaborada por SW Chile. Si quieres profundizar en este y otros temas para fortalecer 
la gestión financiera de tu negocio, visita www.fintegram.com.
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¿Qué cambió para Carolina?

Meses después, Carolina tuvo una nueva oportunidad con otra planta de la misma zona. Esta vez revisó 
antes el sitio web del cliente y sus publicaciones recientes, llegó con cinco preguntas preparadas y con su 
margen mínimo calculado. Habló menos de la mitad del tiempo y escuchó con atención.

Así descubrió que el cliente necesitaba un servicio de limpieza al cierre de turno, ajustó su propuesta 
durante la misma reunión y acordó enviarla por escrito el jueves siguiente. No cerró la venta ese día, pero 
salió con algo más valioso: un problema concreto que resolver y un siguiente paso con fecha.

RECUERDA

Vender no es presionar, es entender.

Las mejores reuniones comerciales nacen cuando el emprendedor escucha, interpreta necesidades y 
construye confianza antes de intentar convencer.
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