El arte de perder oportunidades todos los dias... y

no darte cuenta

Lo que tu sistema comercial no esta capturando, tu competencia ya lo esta

monetizando.

Nadie pierde una oportunidad a propdsito. Pero la mayoria las deja ir sin

notarlo.

En muchas empresas medianas, hay una especie de ceguera estratégica que opera en
silencio. Se gana lo gque se ve. Lo que estd a la mano. Lo que suena al teléfono. Lo que

responde el mail.

¢Y lo demds? Se va. Se escapa. No porque falten intenciones, sino porque falta
madurez comercial para ver lo que no esta estructurado para ser visible. La
pregunta no es cuantas oportunidades cierras. La pregunta es: ¢cuantas

oportunidades dejas pasar sin saber que estaban ahi?
Tener demanda no es lo mismo que saber capturarla

Algunos lideres comerciales asumen que si hay movimiento, hay salud.

El equipo esta activo. Hay propuestas. Hay reuniones. Hay negocio.

Pero cuando uno observa mas de cerca, encuentra un patrén incémodo:

Se repite el mismo tipo de cliente.

Se responden las mismas licitaciones de siempre.

Se actua de forma reactiva, no estratégica.

Se gestiona lo que llega, no lo que conviene.

Eso no es gobernar oportunidades. Eso es sobrevivir por inercia. Y como dijimos en el

articulo anterior, sobrevivir no es estrategia. Es azar.



¢Donde estan las oportunidades que tu equipo no ve?

Segln nuestros diagndsticos de madurez, estas son las fuentes mas comunes de fuga

silenciosa:

e No hay criterios claros para calificar oportunidades

Las prioridades comerciales cambian segun la urgencia del mes

Se responde a todo sin filtrar, porque “todo puede ser venta”

Se descarta sin método

No hay segmentacién dinamica

El foco operativo manda mas que la direccién estratégica
Esto no tiene que ver con vender mal. Tiene que ver con no tener foco.
Cuando todo parece una oportunidad, nada lo es realmente

Las empresas con bajo nivel de madurez comercial suelen caer en lo que llamamos “

activismo comercial improductivo”:

Hacer muchas reuniones sin calificacién previa

Enviar propuestas con bajo ratio de conversién

Perseqguir leads sin perfil estratégico solo porque “parecen interesados”

Saturar al equipo comercial con tareas que no generan avance
El resultado es predecible: volumen alto, conversién baja y frustracién creciente.
¢Qué deberia hacer un equipo comercial maduro con sus oportunidades?
Un sistema maduro hace tres cosas con excelencia:

1. Filtra con criterio, no con ansiedad

2. Asigna recursos segun valor estratégico, no solo segin volumen



3. Gestiona el pipeline como un activo, no como un inventario de cosas por

hacer

Eso requiere gobernanza. No solo del proceso, sino de la Iégica comercial que define

qué vale la pena y qué no.
Sin foco, no hay escalabilidad

Un modelo comercial maduro no busca vender més, busca vender mejor. Con foco, con
estrategia, con sostenibilidad. No se trata de crecer por crecer. Se trata de crecer con

alineacidén entre:

Segmento objetivo

Propuesta de valor

Rol comercial

Modelo de entrega

¢Y qué hace posible eso? Un sistema. Uno que diagnostique qué se hace, cd6mo se

decide, qué se prioriza y para qué.

El caso mas frecuente: oportunidades que no se ven porque el sistema no las

reconoce
En nuestros procesos de diagndstico, nos encontramos con ejemplos como estos:

e Una empresa con buen producto pero sin segmentacién: atendia desde pymes

hasta transnacionales con el mismo discurso

e Un equipo que invertia 80 por ciento del tiempo en cuentas que representaban

solo el 10 por ciento de la facturacién
e Un pipeline repleto... de oportunidades sin probabilidad real de cierre

La culpa no es del equipo. Es del disefio comercial que no esta pensado para decidir,

sino para “hacer”.



¢Qué revela el diagnoéstico de madurez comercial en estos casos?
Evaluamos dimensiones como:
e Claridad en la definiciéon de oportunidades calificadas

Uso de criterios objetivos para decidir qué priorizar

Nivel de formalizacién en la gestion del pipeline

Coherencia entre metas comerciales y comportamiento operativo

Capacidad de ajustar el enfoque segun datos reales

Esto no se ve con intuicién, se mide, se diagnostica. Y ahi es donde comienza la

transformacién real.
¢De verdad estas perdiendo oportunidades todos los dias?

Si. Si no estas midiendo tus decisiones comerciales, las estds tomando a ciegas. Y

cuando se vende a ciegas, se gana por suerte. Pero se pierde por sistema.

¢Cudntas oportunidades no estds viendo porque tu sistema no las permite ver? Una
cosa es moverse. Otra, es avanzar con foco. Nuestro Diagndstico de Madurez Comercial
revela lo que hoy esta desenfocado en tu proceso comercial. Si querés empezar a

decidir con claridad y escalar con sentido, este es el momento de actuar.

Accede al diagnéstico -

Fuente: https://imppulsor.com/insights/el-arte-de-perder-oportunidades-todos-los-dias-y-no-

darte-cuenta/


https://imppulsor.com/diagnostico-de-madurez-comercial/

