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	1. CLIENTES DIFÍCILES
Sabes que  existen clientes difíciles que solo saben fijarse en lo negativo de cualquier
interacción. En este curso podremos identificar algunas características de los clientes
difíciles y cómo lidiar con ellos.
 


	2. Hay clientes difíciles  que solo saben fijarse
en lo negativo de cualquier interacción.
Como clientes, suelen ser personas que
expresan su descontento con frecuencia,
ya sea porque el interés del crédito les
parece demasiado alto o porque consideran
que el servicio que les estás ofreciendo es
mejorable.
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	3. Igual que hay  personas amigables, también hay
personas agresivas, que están acostumbradas a
imponer a los demás sus puntos de vista con
violencia.
Este tipo de clientes difíciles que emplean en su
trato la agresividad o la violencia pueden llegar
incluso a ser ofensivos con tal de salirse con la
suya.
Además, tampoco respetan a sus «contrincantes»
ni dejan hablar a la parte contraria, ya que siem-
pre consideran que los errores que causan su
insatisfacción son culpa de los empleados de
acceso.
Otros clientes difíciles, con los que suele ser compli-
cado tratar también, básicamente son lo opuesto de
los clientes agresivos. Nos estamos refiriendo a los
clientes nerviosos o tímidos.
Los clientes nerviosos son personas que no son capa-
ces de controlar sus emociones y se dejan llevar
durante la interacción.
Los vas a reconocer enseguida porque suelen hablar
bastante rápido y con un discurso incoherente o sin
mucho sentido. En general padecen problemas de
concentración y es difícil conocer cuáles son sus prin-
cipales necesidades, con lo que puede resultar casi
imposible ganarse la confianza de este tipo de clien-
tes. Su gran problema es que pueden cambiar muy
rápido de opinión, con lo que siempre será difícil
lograr su máxima satisfacción.
CLIENTES AGRESIVOS CLIENTES NERVIOSOS
 


	4. Otra clase de  clientes difíciles, con los que cuesta mucho lidiar,
son, sin ninguna duda, los compradores callados e introvertidos,
que no son capaces de expresar lo que realmente necesitan. En
este caso, la gran dificultad aparece porque los vendedores con
poca experiencia consideran que son clientes muy manejables.
Sin embargo, nada más lejos de la realidad.
Pueden ser silenciosos por falta de confianza en el vendedor o por
tener poca personalidad. Pero de una forma o de otra, son de los
más difíciles a la hora de gestionarlos.
CLIENTES SILENCIOSOS
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	5. CLIENTES SABELOTODO
Son de  esos clientes difíciles que se consideran muy listos, preparados y
que saben más que el vendedor sobre el producto que desean comprar.
Aunque no lo digan, suelen pensar que el vendedor está poco cualificado,
y que no tiene la suficiente experiencia como para llevar a buen término la
transacción. Ese es el motivo por el que no se dejan aconsejar y suelen
enfadarse cuando el vendedor les hace ver que conoce bien las caracterís-
ticas de los productos o les lleva la contraria.
 


	6. CLIENTES DEMASIADO EXIGENTES
Aunque  es normal —y justo— que los clientes exijan todo lo que se
merecen, hay clientes difíciles que son inasequibles al desaliento y
que no se cansan de exigir cosas que no pueden obtener.
Sabe con precisión lo que quiere, pero incluso así no se harta de
pedir y pedir, confiando en que el vendedor claudique y se pliegue a
todas sus demandas.
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