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En tiempos de tiendas online, inteligencia artificial y pagos sin contacto, hay algo
que las grandes plataformas no pueden copiar: el trato humano.

Si, captar clientes por redes sociales es importante, pero cerrar la venta cara a cara
sigue siendo el superpoder de los comercios locales. ;Por qué? Porque una sonrisa
sincera, una conversacion honesta y una atencién de verdad siguen marcando la
diferencia.

Si tienes una tienda de barrio o un negocio local, esto te interesa. Aqui te damos
claves concretas para vender mejor en persona, crear confianza y fidelizar sin trucos
ni descuentos agresivos.
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Conoce de verdad a tu cliente

No se trata solo de recordar su nombre o qué compro la Ultima vez. Se trata de
escuchar con atencion, observar y hacer preguntas que te ayuden a entender qué
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necesita de verdad.

[ ;Tiene prisa? ;Viene solo a mirar? ;Busca un regalo? ;Esta indeciso o necesita que
le orienten?

[] Frases que ayudan a abrir la conversacién:

“;Para quién es?”

“iLo has usado antes?”

“;Qué necesitas exactamente? Asi te ayudo mejor.”

Cuanto mas personalices, mas cerca estaras de cerrar la venta.

Domina tu producto (y véndelo con
pasion)
No hace falta recitar todo el catalogo. Lo que necesitas es conocer bien lo que

vendes y transmitir seguridad cuando hablas. Explica para qué sirve, por qué lo
recomiendas y qué ventajas tiene frente a otras opciones.

[] Habla en lenguaje sencillo y centrado en beneficios:

“Este abrigo abriga mucho sin pesar nada.”

“Esta crema se absorbe enseguida, ideal para pieles sensibles.”

“Este juego es perfecto para nifios entre 5y 7 afios, porque estimula la memoria.”

[ Evita hablar solo de caracteristicas técnicas. Lo que vende es lo que el producto le
soluciona al cliente.

Cuida tu lenguaje no verbal

Tu postura, tu expresién facial y tu forma de moverte hablan por ti. Una sonrisa, el
contacto visual o una actitud abierta transmiten seguridad y cercania.

[] Si estas mirando el mévil o con los brazos cruzados, el mensaje es: “no estoy
disponible”.
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v Si estas atento, con buena energia y centrado en la persona, el cliente se relaja...
y compra.

Afronta las objeciones con empatia, no a
la defensiva

Frases como “es caro” o “me lo voy a pensar” no son el fin de la venta. Son una
oportunidad para explicar mejor el valor de lo que ofreces.

[ Primero escucha sin interrumpir. Luego responde con seguridad y comprension:
[ Ejemplo:
Cliente: “Me parece un poco caro.”

Ta: “Si, lo entiendo. Este modelo dura mas y tiene garantia, por eso a la larga
compensa mas que otros mas baratos.”

Responder desde la comprensién y no desde la presion es lo que genera confianza.

Cierra con naturalidad (sin parecer
Insistente)

Una vez que el cliente ha mostrado interés y ha resuelto sus dudas, es el momento
de invitarle a comprar, sin agobiar. Muchas veces solo necesita un empujén suave.

[ Frases que funcionan:
“iTe lo preparo?”
“Si quieres, te lo voy envolviendo.”

“Este es el Ultimo que me queda de ese modelo, por si te ayuda a decidir.”

Haz seguimiento: el detalle que casi nadie
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hace (y fideliza mucho)

Una vez que un cliente ha comprado, no pierdas el contacto. Si tienes su nimero o
redes sociales, puedes escribirle para saber si quedd satisfecho, o para avisarle de
nuevos productos que le pueden interesar.

[ Usa una libreta (o notas en el mévil) para recordar detalles:

“A Pedro le encantaron las velas de olor.”

“Lucia pregunté por zapatillas de casa talla 39.”

“A Ana le gustan las cosas de colores vivos.”

Esto no es control: es atencidn personalizada. Y esa es la mejor forma de fidelizar sin

gastar un euro.

Vender bien no es hablar mucho, ni hacer descuentos. Es escuchar, conectary
ayudar. Es saber cudndo hablar, cuando callar y cdmo acompanar al cliente en su
decision.

Como comerciante local, tienes una ventaja que ningln gigante digital podra imitar:
la relacion humana.

Aprovéchala. Entrénala. Y conviértela en tu mejor estrategia de ventas.
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