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Farawandar hay gus conpeer los argumentos
gus £lclisnts desea oir, por lotanto los comer- s e e
cidlas deban sarconscientss dala importansia

de gscuchar praviamants antss df eXponer sus ﬁ
propuestas. Essuchar para wender 2xpons. de

Una mansera pormmenorizadalas condiciones necesanas de laascuchaas-
tiva. 58 trata de conectar, comprender v empatzarcon 2 clignte, 3 13 waz
gue 58 consigue sar escuehado por Eleaptando su interés v atEncion.
Alp lamo de sus pdoinas, los autores faciitan un método sistemitico, 1a
matriz ssoucha, destinado A makimizarsl Sxto de [ vanta para sl comer-
cidly la empresa. Hustado con sjgmplos muy prcticos para su fcil
COMprension, Bxponen como 13 85cucha 85 una sxigencia fundamental
gel pficio de Bventa v proporcionan Una senie 08 cDnssjos, Que 58 pus-
gen meumiren fres, pard gue cadavendedor Ins adapk asu propio esti-
oy fomma e trabajo:

1. Elaborar una lista escritacon A informazion gue &l come rial desea obtener
2. Tomar notas durants 3 antrevista conatcliants.

4. Werificacion de gue o gue el comercialcree haber comprandido 52 co-
mrasponds con fogue su intsdocutor B ha dicho.

Escuchar pam vender pone de manifiesto como mas alli de laescucha
gstd 2njuegn |3 pemuasion del alignte v porlo tanto gl resuttado de la
wanta. Sin duda 58 trata de un libo de lestura oblipada para todas aque-
llas: personas gue directa oindirgctaments sz dedican Al mundo de la
wents, tantn para Ins que empiszan, como para ios mas veteranns.




