© 8 Errores de Empresas que No Capacitan a su Equipo de Ventas

1. Motor débil: Vendedores desactualizados sin técnicas modernas

El error: Confiar en la "experiencia" o el "carisma" natural sin entrenamiento. Los vendedores no
dominan prospeccidn inteligente, manejo de objeciones, cierre consultivo ni herramientas digitales (CRM,
WhatsApp, redes). Cada uno vende como puede, generando resultados inconsistentes.

"El motor de tu avion comercial es tu fuerza de ventas. Si no estd preparado, el avion no despega."”

2. Falta de un sistema y libro de jugadas (cada vendedor va por su lado)

El error: Creer que hay mil formas de vender y dejar que cada vendedor descubra la suya. No existe una
estrategia unificada, procesos estandarizados ni un "libro de ventas" que todos sigan.

"El problema numero uno es creer que hay miles de formas de vender. Solo hay una. Como lideres
debemos descubrirla y asistir al equipo para ejecutarla.”

3. Sin timdn: No hay estrategia comercial clara ni procedimientos

El error: Venden cuando el mercado estd bien, pero caen mas que el mercado cuando hay una baja.
Improvisan, reaccionan, pero no tienen una hoja de ruta definida (cliente ideal, objetivos concretos,
protocolos de seguimiento).

"Si no sabes a donde vas, terminas a la deriva. Sin estrategia, navegas pero no avanzas hacia un objetivo
real."

4. Desperdicio de tiempo y dinero: Perseguir leads no calificados

El error: No tener un proceso de calificacidn de prospectos. El equipo pierde horas con leads que nunca
compraran o que generaran mas problemas que valor. Esto equivale a desperdiciar hasta el 25% de la
némina en ventas sin retorno.

5. Alta rotacién de personal por falta de onboarding y crecimiento

El error: Contratar vendedores y "tirarlos al ruedo" sin inducciéon ni desarrollo. La falta de formacidn
genera frustracion, bajo desempefio y fuga de talento. Muchos renuncian en los primeros meses
sintiéndose abandonados.

6. Pilotaje a ciegas: Gerentes sin datos, lideres desorientados

El error: Ascender a los mejores vendedores a gerentes sin entrenarlos para liderar. Toman decisiones "a
ojo", sin métricas (ratio de conversidn, ticket promedio, fuentes de clientes) ni herramientas de gestion.
El equipo se desmotiva y los resultados caen.

7. No retienen clientes: Solo enfocados en captar, no en fidelizar

El error: Capacitacion solo en cierre, pero no en construccién de relaciones a largo plazo. Se descuida al
cliente actual, generando abandono temprano y pérdida de referidos. Fidelizar es mds rentable que
captar, pero requiere habilidades que no se ensefian.

8. Desmotivacion y falta de cultura de ventas

El error: Los lideres tienen un estigma negativo hacia las ventas o no logran transmitir entusiasmo. El
equipo trabaja sin propdsito, solo por comisién, lo que mata el compromiso y el trabajo en equipo. Una
cultura débil impide que los vendedores digan "gracias a Dios que es lunes".

La Solucion en Puntos Clave

¢ Entrenamiento en técnicas modernas, CRM y prospeccion digital

e Implementar un "libro de ventas" unificado con procesos claros

¢ Definimos hoja de ruta comercial y protocolos por escrito

e Leads no calificados Capacitamos en metodologias de calificacion (ej. BANT)

e Ante el problema de la Alta rotacion un Programa de onboarding estructurado y
desarrollo continuo.

e Formar a los lideres en gestion de equipos y andlisis de datos.

e Ensenar a construir relaciones y fidelizacion postventa.

e Ante equipos desmotivados, Creamos una cultura ganadora con proposito y
reconocimiento



