
 
 
 
 
 
 
 

 

¿Qué es ser un buen vendedor / una buena vendedora?  

Con frecuencia los compradores se consideran maltratados por quienes atienden los negocios, ya sea porque no conocen el 
producto que venden, porque están demasiado apurados por vender o porque tienen malos modos.  

Es bueno saber que las mediciones de satisfacción que realizan empresas de marketing muestran que cada persona insatisfecha 
comunica su insatisfacción a 16 o 20 personas.  

Aportamos en el presente boletín las condiciones que hoy exige el cliente del vendedor/a:  

Los requisitos del buen vendedor:  

 Un buen vendedor tiene que ser un buen comunicador: debe saber expresarse, pero fundamentalmente, tiene que poder 
captar la información que permanentemente la gente le está dando, no sólo con palabras, sino con gestos, actitudes y tono 
de voz.  

 Debe colocarse en un lugar de empatía con el cliente para poder compartir sus necesidades durante la acción de venta. 

 Debe tener congruencia consigo mismo: nadie puede vender algo que no lo crea bueno. Por más que se aprenda de 
memoria las virtudes del producto, si no está seguro de lo que dice, el cliente va a percibir esa falta de convicción 

 Debe ser congruente en edad, sexo y estilo de vida con la empresa a la que representa.  

Inducir al cliente:  

El vendedor debe inducir al potencial cliente a pasar por todas y cada una de las siguientes etapas:  

 Despertar interés sobre el producto.  
 Reconocer que existen determinadas necesidades relacionadas con el producto. 

 Aceptar que los beneficios que surgen de las características de este producto satisfacen las necesidades reconocidas 
anteriormente.  

 Despertar y acrecentar el deseo de hacer suyo ese producto.  
 Tomar y ejecutar la decisión de compra. 

  

 


