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LA REGLA DE ORO DE LA
PRIMERA IMPRESION EN VENTAS

Posted on 27 febrero, 2026

En el comercio local, la primera impresion no es un detalle: es una oportunidad. En
cuestion de segundos, el cliente decide si se siente cdmodo, si confia en el
establecimiento y si quiere quedarse o marcharse.

La regla de oro de la primera impresion es sencilla:
[] El cliente debe sentirse bienvenido antes de sentirse vendido.

Puede parecer obvio, pero en el dia a dia, entre tareas, reposiciones y gestiones, a
veces olvidamos que cada persona que cruza la puerta esta evaluando mucho mas
gue el producto.
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El cliente debe sentirse bienvenido
antes de sentirse vendido

LOS PRIMEROS 30 SEGUNDOS DECIDEN

= _ CONFIANZA
0 COMODIDAD
-~ PERMANENCIA

4 PILARES CLAVE
PRESENCIA PROFESIONAL
CONTACTO VISUAL Y SONRISA
SALUDO ADECUADO

ENERGIA POSITIVA EQUILIBRADA

EVITAR

IGNORAR
x INVADIR

TONO BRUSCO
FALTA DE ATENCION
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;Qué ocurre en los primeros 30 sequndos?

En ese breve momento el cliente percibe:

La actitud del personal
El ambiente del local
El orden y la limpieza
El lenguaje corporal
e El tono de voz
Y lo mas importante: si su presencia importa o no.

Un saludo frio, mirar el mdvil o no levantar la vista pueden transmitir indiferencia. En
cambio, una sonrisa natural y un saludo cercano cambian por completo la
experiencia.

Los 4 pilares de una buena primera
impresién
1[] Presencia profesional

No se trata de vestir de gala, sino de transmitir cuidado y coherencia con el negocio.
Imagen ordenada, postura abierta y actitud activa.

Ejemplo practico: En una tienda de moda de barrio, un pequefo detalle como llevar
una prenda de la coleccion ayuda a generar confianza y conversacion.

2[] Contacto visual y sonrisa auténtica

El cliente necesita sentirse reconocido. No basta con decir “hola”, hay que mirary
conectar.

Ejemplo practico: Si estas atendiendo a otra persona, basta con una mirada y un
gesto amable que indique: “Enseguida estoy contigo”.
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3[] Saludo adecuado al tipo de cliente

No todos los clientes buscan lo mismo. Algunos quieren atencién inmediata; otros,
mirar con tranquilidad.

Frases Utiles:

e “Buenos dias, cuando quieras estoy por aqui.”
e “Sj necesitas ayuda para encontrar algo, dime.”
e “;Buscabas algo en concreto?”

Esto da libertad sin presion.

4[] Energia positiva (sin exagerar)

La energia se contagia. Un tono apagado transmite desinterés; uno demasiado
intenso puede resultar invasivo.

La clave estd en el equilibrio: cercania natural.

Errores frecuentes que debemos evitar

e Ignorar al cliente al entrar.

e Preguntar “;Qué querias?” (suena brusco).

e Perseguir al cliente por la tienda.

e Atender con prisas o desde lejos.
En el comercio de proximidad, la confianza es el mayor activo. Y esa confianza
empieza en el primer contacto.

La primera impresion también fideliza
Un cliente puede olvidar un precio exacto, pero no olvidara cémo le hicieron sentir.

En ciudades como Salamanca, donde el boca a boca sigue siendo fundamental, una
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buena primera impresidn no solo facilita la venta de hoy: construye la relacién de
mafana.

La diferencia entre un comercio mas y un comercio de referencia esta, muchas
veces, en esos primeros segundos.
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