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Agenda Llena

Corazon Contento

El Secreto Mejor Guardado
para Llenar Tu Agenda Sin
Castar en Marketing
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Este eBook no es solo un compendio de estrategias...
es una herramienta de transformacioén.

Lo he creado con un Unico proposito: ayudarte a atraer mas
pacientes, aumentar tus ingresos y convertir tu consulta en un
negocio altamente rentable. Aqui encontraras acciones
concretas que puedes aplicar de inmediato para dar ese salto
gue tu vida y tu profesion necesitan.

iEs hora de dejar de sobrevivir y empezar a prosperar!

Este eBook se basa en el Mddulo 2 de la metodologia
Sonrisas Rentables®, un programa de transformacion en 3
pasos que he disenado para ti donde te entrego todas las
herramientas que necesitas para convertir tu consulta en un
negocio rentable, en crecimiento constante y, sobre todo, en
el vehiculo que te llevara directo a esa libertad financiera y
personal que anhelas desde que decidiste ser odontologo. No
es teoria, es el mapa real para alcanzar el nivel y calidad de
vida que tu esfuerzo y sacrificio merecen.
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PROLOGO

Tengo mas de 30 anos en el mundo de las Ventas, y no solo se
convirtio en una de mis grandes pasiones... también ha sido el
vehiculo que me permitio cumplir suefos que antes parecian
imposibles.

Pero lo verdaderamente poderoso no han sido los logros
materiales, sino el impacto: ver co6mo a través de una venta,
puedes transformar una vida, resolver un problema,
devolver esperanza. Eso no tiene precio. Por eso hoy, elijo
retribuir. Elijo compartir todo lo que he aprendido, para que tu
también puedas generar un cambio real en tu vida... y en la de
otros. Porque cuando uno se transforma, inspira a muchos
mas. Y asi, creamos juntos una cadena de impacto que no
quiero gue se detenga nunca.

Hace algunos anos, vivi una de esas 'coincidencias' que
prefiero llamar Diosidencias. Tuve la suerte de asistir por
primera vez a un evento de Tony Robbins.. y no exagero
cuando te digo que fue un antes y un después en mi vida. Ese
evento me sacudio.

Me mostré gue dar no es una obligacion... es un privilegio.
Pero no dar lo minimo, sino dar mas que nadie. Y o mas
profundo que entendi fue esto: estamos aqui para servir.
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En ese mismo evento conoci a otro gigante: Dean Graziosi. Un
maestro en ventas, marketing y negocios, que afind mis
habilidades con una precision brutal. Desde entonces, me he
entrenado con Tony, Dean y sus equipos, absorbiendo cada
gramo de valor, sabiduria y estrategia que han compartido.

Hoy, todo ese conocimiento —junto con mis casi 30 ahos de
experiencia— te lo entrego en este eBook. Porque quiero que
te vaya tan bien como a mi.. o incluso mejor. Ese es mi
verdadero objetivo. Gracias por permitirme acompanarte en
este viaje. Gracias por estar aqui... Este puede ser el comienzo
de tu mejor version.

Este eBook esta dedicada a ti Doc, que has elegido
una mision noble: servir a los demas con amor,
entrega y esfuerzo.

Que nunca se te olvide... estas marcando vidas, y eso
te convierte en alguien extraordinario.
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INTRODUCCION

cQuieres resultados extraordinarias?

jEntonces haz cosas extraordinarias!

Dicen que Einstein afirmo: 'Locura es hacer 1o mismo una y
otra vez esperando resultados distintos'. Que lo haya dicho él o
Nno, es lo de menos... lo cierto es que si quieres aumentar tus
INngresos, mejorar tu rentabilidad y fidelizar a tus pacientes,
debes estar dispuesto a dar mas que los demas y hacer lo
que la mayoria no se atreve.

Este principio se aplica para todos los que tenemos un
negocio: destacar no es opcional, es la Unica forma de crecer.
Y quien lo entiende, lidera.

Hoy no basta con ser muy buenos en lo que hacemos porgue
hay millones que hacen o mismo.. y algunos los hacen
Incluso mejor. Entonces, ;de quée se trata?

De resolver problemas que el cliente (en tu caso el
paciente)_ni siquiera sabe que tiene.
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La verdadera diferenciacion comienza cuando dejamos de
guedarnos en la superficie y nos atrevemos a ir al fondo de sus
necesidades.

La mayoria solo reacciona a lo gque el cliente dice que
necesita.. pero los grandes transformadores van mas alla:

identifican lo que realmente le duele, lo que no se atreve a
decir y lo que ni siquiera sabe que necesita.

Cuando resuelves desde la raiz, cuando prevés en lugar de
solo reaccionar, te vuelves estratégico en su vida. Y en tu caso,
dejas de ser 'otro dentista' y te conviertes en un activo

altamente valioso.

Tu paciente ya no te ve como un gasto.. te ve como una
inversion. Y si a todo eso le sumas una experiencia que nadie
mMas ofrece, te aseguro algo: ese paciente nunca te dejara ir.

Y lo mejor.. el precio deja de ser un problema, porque el
valor que percibe es simplemente incuestionable.

“Los negocios son un juego espiritual; se trata de lo
que das, no de lo que recibes”

Tony Robbins
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TJ y yo lo sabemos:. tus pacientes son el oxigeno de tu
consulta. Sin ellos, no hay negocio... asi de simple.

Por eso, tu enfoque, tu energia y tu pasion deben estar
dirigidos a una sola cosa: superar sus expectativas en cada
encuentro. La labor clinica no es suficiente.

No se trata solo de arreglar un diente o cumplir un deseo
estético. Se trata de anticiparte a sus problemas, resolverlos
antes de que aparezcan y, al mismo tiempo, crear una
experiencia que le haga pensar, sentir y decir: 'Aqui me
quedo’.

Eso es lo que construye una consulta sélida, rentable y
con un futuro proéspero.
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Nuestra vida estd compuesta por experiencias

La mayoria son sensoriales. Esas experiencias dan forma a como
percibimos el mundo... y a lo que elegimos repetir o evitar.

Lo que nos hace sentir bien, lo buscamos una y otra vez. Lo que nos
molesta, lo rechazamos casi de forma automatica.

Ahora te pregunto: ¢Qué tipo de experiencia estas ofreciendo en tu
consulta? ;Una que tus pacientes quieran repetir... 0 una que prefieran
evitar?

Este es un buen momento para hacer una pausa y ser brutalmente
honesto contigo: ¢La experiencia que entregas es regular... buena...
muy buena... o fantastica? Porque si no es fantastica... hay trabajo por
hacer.
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El que vende servicios compite. El que ofrece
experiencias, lidera.

Jurgen Klaric, experto en neuroventas, lo dice claro: el 95% de
las decisiones de compra son irracionales. Solo el 5% es
racional.

cPor qué es tan importante entender esto? Porque la mayoria
de los profesionales siguen vendiendo desde la 16gica, cuando
en realidad.. las personas no compran lo que necesitan,
compran lo que desean.

Y quien sabe activar ese deseo, domina el juego de las
ventas. Punto.

Te doy un ejemplo simple, pero brutalmente revelador:

Piensa en esa lista donde anotas lo que necesitas cubrir cada
mes —gas, agua, electricidad, alquiler, seguros.. ;como la
llamas? Exacto: gastos. Y solo con leer esa palabra, ya sientes
iIncomodidad. ¢ Por qué? Porque tu cerebro asocia 'gasto' con
dolor, obligacion, pérdida.

Ahora piensa en lo que ocurre cuando vas a comprar ropa,
zapatos, perfumes, tecnologia... ;.como lo llamas? jCompras! Y
esa palabra activa otra emocion: placer, alegria, recompensa.
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Esto no es casualidad. Es neuroasociacion. Y si entiendes esto,
entiendes por qué vender solo desde la logica no conecta...
pero vender desde el deseo |lo cambia todo.

Y con esto en mente, déjame hacerte una pregunta directa:

¢Son percibidos tus servicios como un gasto... o como una
experiencia deseada?

La respuesta suele ser clara, ¢ cierto?

La mayoria de las personas sienten que ir al dentista es algo
gue 'pesa’, algo que evitan hasta que no hay otra opcion. Lo
ven como una obligacion, Nno como un deseo.

Por eso piden descuentos. Por eso esperan promociones.
Porque en su mente, no estan comprando algo que quieren...
estan pagando por algo que les molesta.

Y aqui esta la gran oportunidad: si cambias esa percepcion,
cambias tu negocio. Cuando consigues que tus pacientes
quieran volver, en lugar de tener que volver, ahi es donde la
magia (y la rentabilidad) comienza.

La clave esta en cambiar la percepcién: Hacer que tus
Racientes vean tus servicios como una inversién, no como
un gasto.
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¢Como se logra?

Muy simple: ofreciéndoles o que quieren y entregandoles lo
que necesitan.

Cuando conectas con su deseo, abres la puerta.
Cuando resuelves su necesidad, te ganas su lealtad.

Y cuando das mas valor que lo que esperan... el precio deja
de importar.
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Lo que vas a aprender en este eBook

1. Cobmo Llenar Tu Agenda y Multiplicar Tus Ingresos Sin
Gastar un Solo Peso en Publicidad.

Te voy a revelar la estrategia mas subestimada y efectiva para
llenar tu consulta de pacientes y disparar tus ingresos, sin
invertir ni un centavo en anuncios.

Una unica accion, practica, inmediata y emocionalmente
poderosa que reactiva a aquellos pacientes que ya te
conocen y confian en ti.

2. El Secreto de la Lealtad: Gana Embajadores de Marca tu
Consulta JAMAS Volvera a Estar Vacia.

Descubriras como dejar de ser "uno mas" para convertirte en
esa opcion inolvidable.

Aprenderas a transformar cada visita en una experiencia
emocional tan poderosa, que tus pacientes no solo volveran
con gusto.. se convertiran en tus mejores vendedores y
pagaran encantados, sin cuestionar el valor de tu trabajo.

Porque cuando ofreces experiencias, no compites por
precio... lideras por valor.
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Indice

Capitulo 1. Descubriendo el poder de tus historias clinicas:
Dispara tu Consulta y tus Ingresos

En este capitulo, te dare el paso a paso exacto para aumentar
tu flujo de pacientes en un 40% o mas, de forma inmediata y
sin invertir un solo peso en publicidad.

Olvidate por ahora de los anuncios; tu mejor herramienta de
Mmarketing ya esta contigo: tus historias clinicas.

Capitulo 2. El Secreto de la Lealtad: Gana Embajadores de
Marca tu Consulta JAMAS Volvera a Estar Vacia.

En este capitulo, vamos a desglosar una verdad poderosa: |a
comodidad y un trato excepcional no solo "venden', jredefinen
la experiencia y crean lealtad de por vida! Aqui te daré toda la
iInformacion necesaria para que cada paciente que pise tu
consulta se sienta como en casa, incluso mejor.

Lo que vas a lograr aqui es un "vender sin vender", donde la
calidad de tu servicio y la calidez de tu atencion son tu
principal estrategia de marketing.

Con solo unos pequenos ajustes en coOMo Manejas cada
punto de contacto con tu paciente, transformaras una simple
visita en una experiencia Unica e increible.
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@ Nota Importante

Antes de avanzar, gquiero gue tengas algo muy claro: los
resultados extraordinarios de los que hablamos —ese
aumento significativo en tus pacientes e ingresos— No son
fruto de la casualidad o de trucos magicos. Requieren trabajo
diario, consistente y congruente.

Tu éxito dependera de un enfoque absoluto en servir a tu
paciente. Esto significa priorizar su satisfaccion total y
tener el Unico objetivo de superar sus expectativas,
siempre.

Solo adoptando esta mentalidad y compromiso lograras
alcanzar los resultados que tanto deseas y ver tu consulta
prosperar como nunca antes.

Obsesionate con el bienestar de tu paciente, con cada detalle
de su experiencia, y la retribucion que recibiras sera
exponencialmente mayor de lo gue hasta ahora te has podido
Imaginar. Te lo garantizo.

Cuando pones la satisfaccion y el resultado positivo de tu
paciente en el centro de cada decision y accion, no solo
construyes una practica exitosa; creas un legado de confianza
y excelencia.

Esta mentalidad es y sera tu activo mas valioso.
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Capitulo 1

Descubriendo el poder de tus historias clinicas

El 80% de los odontélogos se enfocan Unicamente en
atraer nuevos pacientes, pero descuidan a quienes ya han
pasado por su consulta.

Ceneralmente su "estrategia" es atraer nuevos pacientes con
campanas y/o descuentos en redes sociales porgue creen que
es la forma mas rapida de aumentar sus INgresos.. y es
totalmente entendible, porque nadie les ensend qué hacer
para llenar la agenda.

Sin embargo, esa ‘estrategia" esta lejos de ser
siquiera, medianamente rentable.

Si la consulta es nueva o tiene menos de 3 anos, usar
publicidad con descuentos es necesario. Hay que darse a
conocer, generar confianza y lograr que prueben sus
servicios. Pero si tu consulta ya esta establecida y recurres a
promociones porque te urge el dinero, el resultado puede
parecer bueno al principio... pero no lo es.

¢Por qué? Porque no estas ganando mas... de hecho, estas
trabajando mas por menos.”
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Pongamos un ejemplo sencillo:

Imagina que normalmente cobras $1,000 por una limpieza
dental. Pero lanzas una promocion en redes a mitad de precio:
$500.

Llegan 10 pacientes nuevos. A simple vista, suena bien: %10
pacientes en un dia!l” Pero ganaste $5,000 en total. Si hubieras
atendido solo 5 pacientes al precio real, habrias ganado lo
mismo y trabajando la mitad.

Ahora resta lo siguiente:

X El costo de la publicidad.

Y Gasto doble de insumos y materiales.
X El doble de tu tiempo invertido.

X Doble desgaste de tus equipos.

Resultado: tus ingresos reales se reducen drasticamente.
Trabajaste mas, ganaste menos...

Y para colmo, la mayoria de esos pacientes no volvera sin otra
promocion.

Conclusion: Mas pacientes no siempre significa mas
ganancias...
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La clave no esta en bajar precios, esta en
elevar tu valor percibido

También es fundamental que entiendas esto:

La avalancha de anuncios con promociones y descuentos que
circula en redes, esta afectando gravemente la percepcion de
la odontologia.

Ese tipo de practicas termina por posicionar tus servicios
como simples commodities, es decir, algo genérico y de muy
POCO valor.

:La consecuencia? La mayoria de las personas eligen al
odontélogo mas barato, sin considerar la trayectoria, la
calidad, los materiales, ni el equipo que respalda el
tratamiento.

Y cuando el paciente solo compara precios... todos
pierden.

Y en este punto, seguro que te estas preguntando: "Pero
entonces.. ;Qué hago para aumentar el flujo de pacientes sin
invertir en publicidad y sin dar descuentos?”

La respuesta es una formula simple...
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Historias Clinicas + Llamadas telefénicas

Mayor flujo de pacientes y un incremento sustancial en los
ingresos... de forma practica, estratégica y casi inmediata.

Antes que nada, es fundamental que entiendas |lo siguiente:
vender no es simplemente intercambiar un servicio por
dinero. Eso es una transaccion.

Lo que realmente va a transformar tu consulta es ofrecer
experiencias.

Y esa experiencia comienza mucho antes del sillon dental.
Empieza con el trato, con la atencion, con como haces sentir a
tu paciente. Porque, al igual que tU, a tu paciente le encanta
sentirse valorado, escuchado e importante.

Y sabes cual es el primer paso para lograrlo? Algo tan
simple...y tan poderoso como: llamarlo por teléfono.

Si, una llamada genuina, cercana, humana. Ese gesto
marca la diferencia.
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Porque en un mundo cada vez mas impersonal, lleno de
mensajes automaticos, una voz real crea conexién y
confianza.

A continuacion, te voy a mostrar el enorme poder de una
simple llamada telefénica. (No correo electronico. No un
mensaje por WhatsApp. Una llamada real con tu voz, tu
energia y tu intencion).

Porque cuando marcas el numero de tu paciente, no solo
estas haciendo contacto.. estas construyendo confianza,
diferenciacion y cercania. Y eso, en esta €poca, vale oro.
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Asi que entremos en materia; vamos a reactivar a los
pacientes que llevan tiempo sin volver a tu consulta y para
esto, Nos centraremos en dos perfiles muy especificos:

- Pacientes que recibieron un tratamiento hace mas de 2
meses (excepto limpieza dental).

- Pacientes que no se han realizado su limpieza dental en
6 meses o0 mas.

Y para lograrlo, he disenado un guion de llamada altamente

efectivo, con una tasa de efectividad comprobada de ente un
65% a 70%.

cQué significa eso? Que, en promedio, 7 de cada 10
pacientes que llames estardn de regreso en tu consulta en
los siguientes 10 dias.

Pero... ;.COmMo es que este guion funciona tan bien?

La razon es simple: esta disenado con base en principios de
PNL (Programacion Neurolinguistica).

Esto significa que, durante la llamada, vas a activar botones
subconscientes muy especificos en la mente de tu paciente.

Y al hacerlo, generaras una conexion emocional tan poderosa,
gue la decision de volver a tu consulta no solo sera inmediata...
ila tomaran con gusto y entusiasmo!
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No sentiran presion, sentiran claridad. No sentiran que les
vendes, sentiran qgue te preocupas por ellos de forma
genuina..

Y ese es el verdadero poder de la comunicacion estratégica.

Pero antes de pasar al guién quiero que realmente te
motives.

Porque esta "simple" llamada tiene un potencial enorme... y
quiero que lo veas con NUMeros.

Preparate, porque lo que estas a punto de descubrir va a
cambiar por completo tu forma de ver las ventas en tu

consulta.

Veamos cuanto dinero puede generarte una sola llamada...

.Estas listo?
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Imagina esto:
Tienes 300 historias clinicas registradas.
De esas, 250 pacientes no han vuelto a tu consulta.

Ahora haz una pausa y piensa en lo que eso representa: 250
personas que ya te conocen, ya confiaron en ti.. y que hoy
estan desaprovechadas.

Si tan solo recuperaras al 20% de ellos (50 pacientes), ite
imaginas lo que eso significaria en ingresos? (Y si ademas,
cada uno regresara para hacerse un tratamiento adicional y te
recomendara con alguien Mmas?

Ahi tienes un tesoro escondido... iy puedes activarlo con
una sola llamada!

Vamos con los numeros:
Entonces... tienes 250 historias clinicas inactivas.

La experiencia nos dice que aproximadamente el 40% se
pierden por razones externas: cambio de ciudad, eleccion de
otro medico, fallecimiento, etc.

Eso nos deja con 150 pacientes reactivables...
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Ahora, aplicamos la efectividad minima comprobada de las
llamadas telefonicas: 70%. Eso significa que al menos 105
pacientes (150 x O,70) van a programar de nuevo.

El precio promedio de una limpieza dental en LATAM es de
$40 USD. Asi que:

105 pacientes x $40 USD = $4,200 USD de ingresos solo por
aplicar esta estrategia.

. Y esto sin contar tratamientos adicionales, referidos ni

futuras visitas. Este es solo el primer paso... y ya te generé
mas de cuatro mil délares.

_— Impacto financiero de una campafa de reactivacion

4,200
40001
3000

20001

10001

Cantidad de pacientes / Ingreso USD
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Ahora vamos a lo siguiente:

El guion de reactivacion esta disenado para que cada llamada
dure un maximo de 3 minutos.

Esto significa que en una hora puedes realizar 10 llamadas
efectivas...

Y por qué no 207

Porque los otros 30 minutos de esa hora estan destinados a
tareas clave:

Revisar la historia clinica antes de llamar.
Registrar observaciones importantes.
Programar la cita posterior a la llamada.

Anotar cualquier comentario relevante del paciente.

Asi garantizas calidad en cada contacto, seguimiento
real... y resultados sélidos.
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Distribucion de 1 hora de reactivacién

Llamadas (3 min x 10) 50% Revision de historia clinica, agendar cita y anotaciones

La Dra. Karina Acosta, directora de la clinica dental SENS en
Ibagué, Colombia, es uno de los mejores ejemplos de lo que
sucede cuando aplicas esta estrategia con total conciencia y

compromiso.

Con mas de 1700 historias clinicas activas, los resultados
fueron tan contundentes desde la primera semana, que
después de los primeros 30 dias no lo dudo:

Sumo a su equipo una persona dedicada exclusivamente a
realizar llamadas.

Contratd mis servicios para capacitar a todo su personal
CON uUN curso intensivo de ventas.

¢ Los resultados? Hablan por si solos.

Te invito a visitar sus redes sociales y verlo con tus propios ojos.
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Cito a la Dra. Karina porgue representa una transformacion

real: pasd de pensar como autoempleada a actuar como
empresaria.

Entendid el poder de invertir en su crecimiento y el de su
negocio... y eso cambié todo.

A continuacion, te voy a detallar paso a paso la estructura del
guion, y ademas, te compartiré precisiones clave que si o si
debes tener en cuenta.

cEl objetivo? Que aproveches esta herramienta al maximo y
logres los mejores resultados posibles.

Porque recuerda: no se trata solo de hacer llamadas... se trata
de hacerlas con intencion, estrategia y conexion real.

Preparate, porque esto va a marcar un antes y un después
en tu consulta.
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LA COMUNICACION ES LA BASE

El contacto humano es algo que se ha ido perdiendo.

La tecnologia, con toda su practicidad —correos electronicos,
mensajes, chats automaticos— ha transformado la forma en
gue NosS comunicamaos... Pero NO siempre para bien.

Hoy, una de las grandes crisis de las nuevas generaciones es
precisamente el deterioro constante de sus habilidades
sociales. Estan tan inmersos en la comunicacion virtual, que
sin darse cuenta, estan atrofiando su capacidad de conectarse
de forma real.

Y sin embargo, la ciencia es clara: el contacto humano sigue
siendo fundamental para nuestro desarrollo emocional y
relacional.

Los vinculos afectivos no pueden ser reemplazados por
pantallas, aunque la tecnologia intente convencernos de lo
contrario.

Por eso, hablar directamente con tus pacientes es mas
importante que nunca.

Esa llamada no es solo una estrategia: es una oportunidad
para reforzar el lazo que comenzaste a construir desde la
primera vez que lo atendiste.

Y ese vinculo es el verdadero secreto de la fidelizacion.
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ESTRUCTURA DE LA LLAMADA
Cuando en la daltima visita se realizé un tratamiento
(no la fase higiénica).

1. Saludo emocional + conexién personal

‘Hola Fernanda, te llama tu odontdloga, la Dra. [Nombre]..
;cOmMo has estado? Me acordé de ti porque hace tiempo que
No te veMmos por agui.. y sinceramente: te hemos extranado
muchisimo en la clinica” [Escucha atentamente su
respuesta. Si responde positivamente...] Qué gusto me da
escuchar eso! ¢Y tu familia, como estan? ¢Tu trabajo, cOmo
va?" [Refuerza su respuesta positiva] "iMe alegra mucho
saber que todo va bien contigo y con los tuyos! Qué bonito
saber que estas bien.."

“2 PNL aplicada:

] "Hola Fernanda, te habla tu odontdloga, la Dra. [Nombre]..
(COMO has estado? Me acordée de ti porque hace tiempo que
no te vemos por aqui, y la verdad: te hemos extrafiado mucho
en la clinica.”

)

< Uso del nombre propio: “Hola Fernanda” — genera
conexion inmediata (reconocimiento = activacion emocional).

)

&~ "Te habla tu odontologa" — refuerza la autoridad con
cercania (posicion de referencia).

)

<~ "Me acordé de ti" — activa el sentido de importancia y
pertenencia.

)

<~ "Te hemos extranado" — lenguaje emocional que activa
conexion afectiva (anclaje positivo: "soy valorada").
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£ “1Qué gusto me da escuchar eso! ;Y tu familia, como estan?
cComo va tu trabajo?"

)

<~ Refuerzo positivo (espejo emocional): si la paciente
responde bien, tu refleja su estado con entusiasmo — esto
crea relacion automatica.

<~ Incluir a la familia y el trabajo — activa canales emocionales
(valores profundos) y crea una experiencia integral (no solo
clinica).

£ "iMe alegra mucho saber que todo esta bien contigo y con
los tuyos! Quée bonito saber que estas bien..."

<~ Refuerzo emocional + validacion — "me alegra muchisimo”.
"‘contigo 'y con Jlos tuyos" — lenguaje que nutre
emocionalmente y genera confianza profunda.

)

<~ Palabras como "lindo", "bien" "me alegra" — lenguaje

positivo que ancla la conversacion en emociones agradables,
esenciales en PNL.
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2. Motivo de la llamada + validacion del tratamiento
anterior:

Y bueno, ademas de saludarte, revisé tu historial clinico y vi
que en tu Ultima visita te realizamos [tratamiento]... y me
encantaria saber como te has sentido desde entonces. ;Has
tenido alguna molestia o todo ha ido bien? [Escucha con
empatial

iQué excelente noticial Me alegra mucho saber que todo esta
perfecto y que logramos el objetivo que deseabas. Esa es
siempre nuestra meta.”

# PNL aplicada:

] “Y bueno, ademas de saludarte..”

)

<~ Esta frase mantiene la calidez emocional. Sirve como
puente conversacional para evitar que el paciente active el
"modo venta".

<~ Usa lenguaje natural, genera confianza y conexion desde el
subconsciente.

<~ Crea relacion continua (clave en PNL): refuerza la idea de
gue no lo estas llamando solo para pedirle algo.
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£ “Revisé tu historial clinico y vi que en tu dltima visita te
realizamos [tratamiento]...”

<~ Activacion del canal visual: al mencionar “revisé tu historial”
el paciente imagina esa accion, lo que eleva su atencion.

<~ Anclaje de experiencia positiva: al recordar el tratamiento
anterior, se reactiva mentalmente Ila vivencia pasada,
generando familiaridad y confianza.

)

<~ Se refuerza la autoridad de la doctora (posicion de
liderazgo confiable) sin ser arrogante, simplemente al mostrar
seguimiento profesional.

EJ “Y me encantaria saber como te has sentido desde
entonces.”

<~ Lenguaje emocional (“me encantaria”) = genera conexion y
Mmuestra interés genuino.

<~ No pregunta "¢ tuviste efectos secundarios?" sino "como te
has sentido": activa el canal kinestésico, que es el de
sensaciones/emociones.

<~ Esta frase refuerza la idea de que el paciente es el centro
de la experiencia.
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£ v Has tenido alguna molestia o todo ha ido bien?"

¢~ Pregunta con direccion positiva. Primero se menciona la
molestia (sin ignorar riesgos), pero inmediatamente se
encuadra hacia una respuesta positiva.

<~ Esto crea un patron que en PNL se llama "encuadre doble
con salida deseada": el subconsciente del paciente es guiado
suavemente hacia responder "todo bien".

£ [Escucha con empatia. Si todo esta bien...]
<~ Escucha activa = pilar de la relacion.

<~ Al escuchar con empatia, validas el mundo emocional del
paciente y refuerzas la conexion.

)

<~ Esto activa la reciprocidad emocional inconsciente, muy
utilizada en PNL para generar confianza duradera.

£ “iQué excelente noticia! Me alegra mucho saber que todo
es perfecto y que logramos el objetivo que deseabas.”

)

¢~ Refuerzo positivo inmediato. El uso de '"excelente'
"oerfecto" vy ‘"objetivo logrado" crea una asociacion
subconsciente de éxito y satisfaccion con tu consulta.

<~ Frases como "el objetivo que deseabas" refuerzan que el
logro fue para el paciente, no solo un "buen trabajo técnico".

<~ Esto valida sus emociones y su decision de haberte elegido.
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5] "Esa es siempre nuestra meta"

<~ Cierra el circulo emocional. Refuerza que tu propdsito esta
alineado con el bienestar del paciente.

<~ Esto no solo posiciona tu marca como confiable, sino que
ancla emocionalmente tu consulta como un lugar donde se
cumplen expectativas y deseos.

Resultado final de este bloque con PNL:
Construye confianza subconsciente.
Refuerza la imagen profesional y cercana.

Genera disposicion emocional positiva, perfecta para pasar
al paso de la reactivacion con CERO resistencia.
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3. Reactivacion natural y con valor preventivo

‘Fernanda, me encantaria programarte una visita para
confirmar la correcta evolucion del tratamiento y aprovechar
para realizar tu fase higiénica que como sabes, es clave para
mantener tu salud oral, evitar el TAN DESACRADABLE mal
aliento y fortalecer tu sistema inmunologico.. jademas de
darte esa deliciosa de limpieza total que tanto disfrutas y que
sensacion no tiene comparacion! ¢Cierto?”

“Tengo disponibilidad esta semana los dias lunes, miércoles o
viernes. ;Cual te acomoda mejor? Por cada dia tengo horarios
por la manana, al mediodia y por la tarde. ;Cual prefieres?”

£ "Fernanda, me encantaria programarte una visita..."

)

<~  Nuevamente uso del nombre propio — conexion
emocional y atencion enfocada.

)

<~ "Me encantaria" = lenguaje emocional positivo, reduce la
resistencia, transmite deseo genuino, No imposicion.

£ “.confirmar la correcta evolucion del tratamiento..”

<~ Presuposicion positiva: implica que todo ha ido bien y solo
se va a revisar. Esto crea seguridad y baja ansiedad.

<~ Activa el marco de éxito y continuidad.
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£ “.v aprovechar para realizar tu fase higiénica...”

)

<~ "Aprovechar" transmite eficiencia y beneficio doble,
reduciendo la percepcion de carga o gasto.

<~ Marca el valor anadido de |a cita.

£ “.clave para mantener tu salud oral evitar el TAN
DESACRADABLE mal aliento y fortalecer tu sistema
inmunologico...”

)

& Presenta tres beneficios claros (mantenimiento,
prevencion, fortalecimiento).

<~ “TAN DESAGRADABLE" crea un anclaje de aversion (dolor)
qgue el subconsciente busca evitar.

<~ Refuerza la percepcion de salud integral, no solo estética.

£ ¢Cierto?"

<~ Etiqueta afirmativa: pregunta disefada para provocar un si
subconsciente.

)

~ Refuerza el "estado de acuerdo”, clave en el proceso de

=

cierre suave.
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E] “Tengo disponibilidad esta semana los dias lunes,
miéercoles o viernes. ;Cual te acomoda mejor?”

<~ Cierre con doble alternativa (técnica de eleccion guiada):
Nno se pregunta '"squieres programar?' sino ";qué dia
prefieres?".

& Esto elimina la posibilidad del “no” directo. El
subconsciente percibe que la decision ya esta tomada, solo
hay que elegir como.

<~ El uso de tres opciones da sensacion de control y reduce la
sensacion de imposicion.

] “Por cada dia tengo horarios por la mariana, al mediodia y
por la tarde. ;Cual prefieres?”

)

<~ ContinUa el patron de eleccion dentro de opciones —
mantiene al paciente en modo "decidir cuando", no "si ir o no".

<~ ".Cual prefieres?" Es una pregunta abierta con direccion
positiva, activa colaboracion sin presion.

Manu Pérez


https://www.sonrisasrentables.com/

Sonrisas Rentables®

"7l Resultado final de este bloque con PNL:

El paciente se siente cuidado, valorado y guiado... sin sentir
que le estan vendiendo.

Se activan anclas emocionales (placer y salud) + se eliminan
resistencias (dolor y dudas).

El cierre no es una pregunta directa, sino una direccion
suave hacia una accion natural.

Terminando la llamada:

"‘Perfecto! Entonces nosvemosel ____alas
Fernanda, de verdad me encanto escucharte y saber de ti otra
vez. iNos vemos muy pronto!”

EJ "iPerfecto!”

)

<~ Ancla verbal positiva: genera cierre con energia alta y
estado emocional positivo.

£ “Fernanda, de verdad me encanto escucharte..”

)

<~ Refuerzo emocional y personalizacion: usa su nombre +
emocion genuina — se siente valorada como persona, No
COMoO paciente mMas.
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_/ .y saber de ti otra vez.”

<~ Ancla el reencuentro como algo positivo y significativo —
fortalece el vinculo emocional con la clinica.

£ “iNos vermos muy pronto!”

<~ Cierre con anticipacion positiva — el cerebro la asocia con
algo que quiere vivir.

ESTRUCTURA DE LA LLAMADA
Cuando en la ultima visita se realizé una limpieza

Para esta llamada, la estructura es exactamente la misma,
solo hay dos cambios:

1. Motivo de la llamada + validacion del tratamiento
anterior:

Y bueno, ademas de saludarte, revisé tu historial clinico y vi
que haceya meses realizamos tu Ultima fase higiénica.

Y como tu odontologa, me preocupo por tiy por tu salud
bucal, por eso quise llamarte personalmente"
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3. Reactivacion natural, con valor preventivo y con énfasis
en la importancia de realizar dos fases higiénicas al afo.

‘Fernanda, me encantaria agendarte para realizar la fase
higiénica que ya corresponde, porgque como bien sabes, este
tratamiento es fundamental para mantener tu salud oral,
prevenir el tan desagradable mal aliento y reforzar tu sistema
INnMunologico. jademas darte de esa deliciosa sensacion de
limpieza total que tanto disfrutas y que no tiene comparacion!
;Cierto?”

@ Nota importante:

La honestidad es FUNDAMENTAL.

Si al usar este guion dedos emocion o fuerza en tu voz, tu
paciente lo va a notar.. y el impacto sera nulo. La conexion
genuina No se improvisa.

Por eso, haz tuyo el guion. Estudiralo, siéntelo, adaptalo a tu
forma de ser. Y sobre todo: llama con la misma energia y amor
con el que llamarias a alguien que realmente te importa.

Porque al final, gracias a tus pacientes, puedes poner el
alimento en tu mesa.

Haz cada llamada con gratitud, con intencién y con
corazon.

Esa es la verdadera estrategia gue garantiza resultados.
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ZY si la respuesta no es un "si" inmediato?

Ahora vamos a continuar con los casos en los que no
obtenemos una respuesta positiva al instante. Porque no

todos los pacientes diran "si" en la primera llamada, y eso esta
bien.

Lo importante es saber coOmo manejar esas situaciones con
Inteligencia, empatia y estrategia, sin perder el control de Ia
conversacion ni el vinculo con el paciente.

A continuacion, te voy a mostrar en detalle como responder a
cada una de estas objeciones o escenarios, usando principios

de PNL, comunicacion emocional y direccion suave hacia la
accion.

Respuesta cuando el paciente dice: "Estoy ocupada/o".

Paciente: “Hola doctora, discUlpeme pero en este momento
Nno puedo hablar.” Tu (con total tranquilidad y misma energia):
‘Entendiendo perfectamente, Fernanda. Te llamo mas tarde
entonces. jiMuchas gracias!"
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“ PNL aplicada:

<~ Tono neutro y empatico — mantiene la relacion sin generar
presion.

<~ “Te llamo mas tarde entonces” presupone que si hablaran,
sin pedir permiso ni dar opcion a evasion.

<~ Agradecer refuerza el principio de reciprocidad.
_! Importante:

s Programa la llamada de seguimiento. No lo dejes a "la
memoria".

o Siempre andtalo con hora de prueba en tu registro.

Respuesta: "no tengo tiempo en esos dias".

Paciente: “Doctora, las proximas semanas voy a andar
ocupada/de viaje/resolviendo unas cosas... entonces No me va
a ser posible.

Tu (con tono tranquilo, amable y seguro): “Entiendo
perfectamente, Fernanda. Te llamo entonces la proxima
semana/dentro de 15 dias / el proximo mes, como te quede
mejor. (Segun sea el caso).

iMuchas gracias por haber tomado mi llamada, me dio
mucho gusto saludarte!”
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# PNL aplicada:

<~ “Entendiendo perfectamente” — valida su realidad = baja
defensas.

<~ “Te llamo entonces..” — presuposicion de continuidad, no
cierras la puerta, mantienes el control con suavidad.

positiva, refuerza educacion y reciprocidad.

~“Muchas gracias por haber tomado millamada..” — ancla

<~ "“Me dio mucho gusto saludarte” — refuerza el vinculo
emocional, incluso sin resultado inmediato.

_! Importante:
 Programa esa llamada en tu registro o CRM manual/digital.

#* Agenda el proximo contacto, no dependas de la memoria
Nni del azar.

Respuesta “ya cambié de médico”:

Paciente: “Doctora, la verdad es que ya me atiende otro
meéedico.”

Tu (con tono tranquilo, amable y sin perder conexién):

‘Entiendo perfectamente, Fernanda. Te agradezco mucho
gue me lo hayas hecho saber. ;Te molestaria si te preguntara
qué fue lo que te llevo a tomar esa decision?”
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(Escuché con atenciéon total. Sin interrupcion. Su
respuesta sera una mina de oro para mejorar su consulta.)

‘Muy bien, Fernanda, gracias por compartirlo. Te agradezco

sinceramente gue hayas tomado mi llamada... y recuerda que
SIgo a tus ordenes para lo que necesites. Me dio mucho gusto

saludarte.”

“: PNL aplicada:

& "Entiendo perfectamente" — desactiva cualquier
incomodidad o tension.

)

<~ Pregunta abierta pero suave: “‘;Qué te llevd a tomar esa
decision?” — no suena inquisitiva, invita a compartir desde la
experiencia.

<~ Escucha activa = oportunidad de oro para ajustar procesos
internos.

<~ Cierre elegante y emocional: mantiene puerta abierta, evita
resentimiento y refuerza imagen profesional madura.

_1 Consejo extra:

Si responde con frialdad o evita explicar, no insista. Cierra igual
con altura: “Gracias por tu sinceridad, Fernanda. Te deseo lo
mejor. Y si en algun momento lo necesitas, aqui sigo para
servirte.”
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@ NOTA IMPORTANTE

Como te mencioné anteriormente, este guion es altamente
efectivo gracias a su estructura estratégica y a las
herramientas de comunicacion que lo respaldan.

Pero no te confundas: |0 gque realmente garantiza los
resultados no es el guion... eres tu.

Tu honestidad.
4 Tu empatia.

Tu autenticidad y tu energia al momento de levantar el
teléfono y hacer la llamada.

Recuerda esto: el interés por tus pacientes debe ser
genuino y sincero.

Las personas sienten cuando alguien las llama por cumplir... y
cuando las llama desde el corazon.

Y esa diferencia se nota.. y se recompensa con fidelidad y
confianza.
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Capitulo 2

El Secreto de la Lealtad: Gana Embajadores de Marca
tu Consulta JAMAS Volvera a Estar Vacia.

Como lo vimos en el modulo anterior, la experiencia lo cambia
todo.

En el mundo de las ventas, la experiencia es la ventaja
definitiva, y tU —como profesional de la odontologia— estas
vendiendo desde el primer segundo en que el paciente entra
en contacto y/o cruza la puerta de tu consulta.

No se trata solo del tratamiento que ofreces, sino de coémo
lo haces sentir en cada etapa de tu visita.

Desde |la primera sonrisa, el ambiente, el tono de tu voz, el trato de tu equipo,

hasta el seguimiento después de la cita.. todo es venta emocional.

Para que te des una idea clara:

¢ El resultado? Un aumento promedio del 7% en ventas por
cliente.

:Por qué sucede esto? Porque cuando una persona se siente
comoda, relajada y de buen humor... compra mas.

Y qué tiene que ver esto contigo y tu practica?
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iAbsolutamente todo! Porgue aungue no vendas ropa ni
electronicos, tu consulta se rige bajo el mismo principio
emocional.

Un paciente gue se siente bien, se queda mas tiempo, acepta
mas tratamientos y —Ilo mas importante— vuelve y te
recomienda.

Visualiza esta escena...

Un paciente llega a tu consulta. Viene con una molestia,
probablemente dolor... y por eso mismo, su estado emocional
ya no es el mejor.

Al entrar, se encuentra con una recepcion o sala de espera
que, lejos de ser reconfortante, es incomoda, fria e impersonal.
Y peor aun si esta sucia o descuidada.

Lo atienden con amabilidad, si... pero de forma automatica, sin
conexion.

Mientras espera, escucha los ruidos de los equipos,
conversaciones al azar, tal vez una musica que no ayuda —o
peor aun—, una pantalla encendida con contenido irrelevante
gue solo anade ruido visual.

Mientras espera, escucha los ruidos de los equipos,
conversaciones al azar, tal vez una musica que no ayuda —o
peor aun—, una pantalla encendida con contenido irrelevante
gue solo anade ruido visual.
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Luego lo llaman. Entra a la unidad. El procedimiento es
iIncomodo, tal vez incluso doloroso. Y mientras lo estas
atendiendo, le mencionas que encontraste otros problemas,
pero se |lo comunicas como quien lee una lista de
supermercado.

Sin contexto. Sin empatia. Sin conexion. Y o peor de todo; sin
tener en cuenta que estando acostado con tus Manos en su
boca, es una de las situaciones mas incomodas y vulnerables
en las que se puede encontrar.

:Resultado? Un paciente que vino con molestias... y se fue con
una experiencia aun mas incomoda.

cVolvera? (Te recomendara?

:.De verdad crees que después de todo eso, el paciente esta
dispuesto a pensar en otro tratamiento, en recomendarte, en
volver?

Seamos sinceros: o Unico que quiere es irse lo mas rapido
posible. Salir, cerrar la puerta y olvidarse de la experiencia.

Y no importa si tu diagnostico fue acertado o si el tratamiento
fue técnicamente impecable. Porque lo que el paciente
recuerda no es lo que hiciste... sino como lo hiciste sentir.
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Hace un tiempo escuché a Arturo Elias Ayub —uno de los
empresarios mas reconocidos de México— decir algo que me
marco:

Le encantaba ir con su dentista porque se sentia como si
llegara a casa de un amigo. Por el trato, por la atencion, por la
calidez... simplemente lo hacian sentir en casa.

Y eso lo dice todo.

Ahora te pregunto, directo:

¢Quieres cerrar tratamientos con mucha mas facilidad?
;Quieres que tus pacientes vuelvan constantemente?

r . . . .
¢cQuieres que te recomienden sin que se los pidas?

¢cQuieres gque tus servicios dejen de ser percibidos como
una simple mercancia?

¢cQuieres que dejen de “llorar” por el precio?

Entonces... jHazlos sentir en casa!
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A continuacién, quiero mostrarte algo simple pero
poderoso:

Con pequenos cambios en tu espacio de trabajo y en tus
practicas diarias, puedes lograr una transformacion radical.

Tus pacientes dejaran de ver tus servicios como algo
genérico...

Y comenzaran a Vvivir una experiencia tan unica, tan valiosa,
gue no solo volveran... Se "casaran" contigo.

Porque cuando la experiencia se vuelve inolvidable, ya no
estas vendiendo un tratamiento.. Estas construyendo una
relacion.
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LA INFLUENCIA SENSORIAL

Piensa en tu restaurante favorito. No es solo la comida,
;verdad?

Es todo el entorno: El trato desde que llegas, la atmaosfera, |a
decoracion, los colores, la atencion calida y dedicada de los
camareros...

Los aromas deliciosos que invaden el ambiente, las sillas
comodas, la musica agradable, la iluminacion perfecta...

Y claro, los alimentos. impecables en presentacion,
temperatura, sabor.

iEs una verdadera fiesta para los sentidos!

Lo Unico que deseas es quedarte horas alli.. disfrutando. Y
siempre que tengas oportunidad vuelves, y por supuesto |o

recomiendas una y otra vez.

Ahora pensemos en tu clinica o consultorio...
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Con excepcion de los alimentos, todos los demas elementos
que generan una experiencia memorable estan presentes:

El ambiente, los colores, los aromas, la atencion, la comodidad,
el sonido...

Entonces la pregunta es directa:

(Estas brindando el servicio de tu restaurante favorito... o
el de un lugar al que sinceramente evitarias volver?

Tenlo claro: Hacer bien tu trabajo ya no es suficiente. Hay
millones que lo hacen bien. Incluso, mucho mejor que tu.

La diferencia esta en ser extraordinario.

En crear una experiencia tan especial, tan auténtica, tan
enfocada en servir con excelencia, que tu paciente piense,
sienta y diga: “No quiero ir con nadie mas.”

Esa es la meta.
Y para lograrlo, tu estandar debe ser siempre el mismo:

<~ Superar sus expectativas. SIEMPRE.

Ahora quiero hacerte una serie de preguntas clave sobre el
area de recepcion, sala de espera, area clinica y atencion prey
post tratamiento.
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Estas preguntas estan disehadas para ayudarte a identificar
claras oportunidades de mejora, que te permitiran elevar de
forma inmediata la experiencia del paciente desde el primer
contacto fisico con tu consulta.

Recuerda: |os pequenos detalles hacen una gran diferencia. Y
todo comienza desde el momento en que tu paciente cruza la
puerta.

Lista de verificacion de impacto: Recepcion y sala de
espera

@ Entorno fisico - ¢Qué ve tu paciente al entrar?

[] ¢; Las paredes son blancas o de color neutro agradable?
[1 ¢ Estan limpiasy sin manchas??

[ ¢ Estan en buen estado (sin humedad, grietas o pintura
descascarada)?

[1 ¢ La iluminacion es calida y acogedora?

[ ;Todas las luminarias funcionan correctamente?

[1 ;Hay suficiente luz natural o artificial bien distribuida?
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@ Mobiliario y confort

[1 ¢ Las sillas o sillones de espera son comodos?

[1 ¢ Estan limpiosy sin danhos visibles?

[ ¢ El mueble de recepcion esta limpio y ordenado?

[1 ¢ Esta en buen estado (sin esquinas rotas o deterioradas)?
[1 ¢ El piso esta limpio y bien cuidado?

[1 ¢ Esta libre de manchas, grietas o residuos?

@ Aromas y sensaciones

] :Huele a limpio desde que entra el paciente?

[1 ¢/ Hay algun aroma agradable que suavice el “olor a
consultorio™?

[1 ¢ La atmaosfera general transmite orden, frescura y
tranquilidad?

Checklist de Impacto: Ambientaciéon y Atencién Inicial
@® Sonido y ambiente auditivo

[J ¢(Hay musica suave y agradable que ayude a relajar al
paciente?

I ¢El volumen esta bien regulado (ni molesto ni
imperceptible)?

[] ;Se evita que el paciente escuche ruidos clinicos como
turbinas o aspiradoras dentales?

[1 (Las conversaciones del personal son profesionales vy
respetuosas en todo momento?

[1 ¢Hay silencio incomodo o distracciones auditivas
InNnecesarias?
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@ Estimulo visual

[] ;. Hay pantallas en |la sala de espera?

[1 ¢El contenido gque se muestra es relajante, educativo ©
emocionalmente positivo?

[1 ;Se evita poner noticias, novelas o contenido que genere
tension o ruido mental?

[1 (Los colores y decoraciones del area son armoniosos y
coherentes con la imagen de la clinica?

@ Atenciodn inicial y lenguaje corporal

[1 ¢ El personal de recepcion saluda de forma calida, mirando
a los ojos y sonriendo?

[1 ¢ Llaman al paciente por su nombre?

[J :Ofrecen ayuda o indicaciones con claridad?

O ; Le ofrecen WIFI?

[ (El lenguaje corporal del personal transmite amabilidad,
presencia y disponibilidad?

[1 ;Se percibe un ambiente de respeto, orden y atencion real
desde el primer momento?

[1 ¢Lo reciben como si estuviera llegando alguien muy
especial?

[] ;Lo atienden a la hora marcada o lo hacen esperar?
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@ Hospitalidad en la sala de espera

[1 . Ofrecen algo para beber (agua, té, café) como muestra de
hospitalidad y cortesia?

[J ¢Cuentan con cepillos o kits para que el paciente pueda
asearse antes de la consulta si lo desea?

[0 ¢Alguien del equipo pregunta genuinamente si hay algo
gue pueda hacer para que el paciente esté mas comodo
mientras espera?

[] ¢ El paciente siente que su tiempo y comodidad importan
desde el primer minuto?

[] ;La sala de espera se percibe como un espacio disenado
para cuidar, no solo para esperar?

Checklist de Impacto: Area Clinica y Atencidon durante
el Tratamiento

@® Ambiente y confort en el area de trabajo

[J ¢La unidad dental esta limpia, en buen estado y transmite
confianza al paciente?

[J ¢Puede el paciente escuchar musica relajante durante el
procedimiento si lo desea?

[ ;Se le explica brevemente lo que se va a realizar antes de
iniciar?

[l (Se le pregunta si esta comodo con la posicion,
temperatura o iluminacion? [ ;Se ofrece un protector ocular
y babero?
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@® Comunicacion durante el procedimiento

[J ;TU o tu equipo mantienen al paciente informado de cada
paso, para generar confianza?

[] ¢Se hacen pausas para asegurarse de que el paciente esté
comodo?

[ ;Se valida como se siente en todo momento?

[J:Tu lenguaje es tranquilo, claro y tranquilizador?

[1 ;Se evita hablar de temas ajenos al paciente mientras se
trabaja en él?

@® Enfoque en la experiencia emocional

[1 ¢ El paciente se siente acompanado, no solo atendido?

[J ¢ Hay contacto visual antes y después del tratamiento para
reforzar la conexion?

[J ¢TU y tu equipo le agradecen la visita y se despiden con
calidez?

[] ;Se le recuerda la importancia del tratamiento realizado y
cOMO iMmpacta en su bienestar general?

Y por ultimo... el bafo.
El bano es un punto critico en la experiencia del paciente,

pero demasiadas consultas lo pasan por alto.. y eso puede
matar la percepcion de calidad y la confianza en segundos.
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Checklist de Impacto: El Baio de tu Consulta

El bano es un punto critico en la experiencia del paciente,
pero demasiadas consultas lo pasan por alto.. y eso puede
matar la percepcion de calidad y la confianza en segundos.

-/ Limpieza y estado general

O ; El bano esta IMPECABLE en todo momento del dia?

[1 ¢ Huele bien? (Aroma fresco, limpio, NUNCA a desinfectante
fuerte o humedad)

[1 :Hay papel higiénico siempre disponible y en buen estado?
[ ¢ Elinodoro esta limpio y libre de manchas?

[] ¢ El lavabo esta limpio y sin restos de pasta, papel, cabellos,
etc.”

[1 ; El espejo esta reluciente, sin manchas ni huellas?

Detalles de valor percibido

[1¢:Hay jabon liquido de buena calidad y con buen aroma?

[1 ;Toallas de papel limpias o secador funcional?

[]1 :Un bote de basura cerrado y con bolsa limpia?

[J ;. Hay ambientador suave (floral, citrico o neutro)?

[1 ¢ Hay una planta, cuadro o algun detalle estético agradable?
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Experiencia emocional y diferenciadora

[1 ¢ Hay toallitas humedas o enjuague bucal disponible?

[J ;Hay una frase inspiradora en el espejo o en la pared?

[] ¢Se percibe como un espacio cuidado con amor y atencion
al detalle?

Recuerda esto: si el bano esta sucio, olvidado o descuidado, el
paciente pensard inconscientemente: “Si asi esta el bafo,
¢como estara lo que no veo?”

Un bano Iimpecable transmite excelencia, respeto vy
profesionalismo. Es una extension de tu marca y una
oportunidad de oro para elevar la experiencia del paciente sin
decir una sola palabra...

Como ya habras notado, los sentidos del paciente se activan
desde el primer segundo en que cruza la puerta de tu
consulta. Ahi es donde verdaderamente comienza su
experiencia.

Y no hablo solo de lo estético o lo superficial.. hablo de
conexion, de impacto emocional, de percepcion de valor.

Al responder con honestidad a las preguntas anteriores, es
mMuy probable que ahora tengas una conciencia mucho mMmas
clara del tipo de atencion que realmente estas brindando.
Porque como te mencioné antes, tu servicio nNo se limita a lo
clinico ni a lo técnico... ese es apenas el punto de partida.
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Tu verdadera ventaja competitiva es coémo haces sentir al
paciente en cada paso del camino. Alli se construye la
fidelidad. Ahi se gana el corazon. Y ahi se eleva tu consulta al
siguiente nivel.

Veamos ahora como convertir esa primera impresiéon en
una experiencia inolvidable.

A todos nos gusta que nos atiendan bien, si... pero cuando Nos
hacen sentir especiales, importantes y Unicos, todo cambia. La
experiencia se transforma. Y ahi es cuando dejamos de ser
simples clientes para convertirnos en fans leales que regresan,
recomiendan y hablan con entusiasmo de ese lugar.

Tu consulta funciona bajo ese mismo principio. No importa
cuan técnico o profesional sea tu servicio, al final del dia,
sigues dirigiendo un negocio. Y los negocios que prosperan
Nno son los que atienden a clientes, sino los que conquistan
corazones.

Ahora te voy a compartir una estrategia tan simple como
poderosa. Cuando la aplicas con intencion, conectas
profundamente con tu paciente y activas emociones positivas
que se quedan grabadas.

=] Siempre que sea posible, usa el "td" en lugar del "usted".

Parece un detalle menor, pero tiene un impacto brutal. El
"usted" es como conversar en la puerta de la casa. El "td" es
invitarle a pasar y sentarse contigo en la sala con un café. Es
cercania. Es conexion. Es confianza.
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Y si son tus colaboradores quienes dan la bienvenida, haz que
lo primero que reciban tus pacientes sea atencion calida y
genuina:

- SIEMPRE se debe preguntar como ha estado.
- SIEMPRE interesarse por su trabajo, por su familia.
- SIEMPRE agradecer su puntualidad.

- SIEMPRE elogiar algo; su ropa, sus accesorios, su perfume,
sSuU energia, etc.

Conclusion

Tu recepcion es la primera impresion.. y ya sabes: No hay segundas
oportunidades para una primera impresion poderosa.

Mantén el area limpia, ordenada, con aroma agradable vy
energia positiva. Detalles como plantas bien cuidadas, musica
suave y un ambiente pulcro comunican tu nivel de excelencia
sin decir una sola palabra.
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Consejo adicional:

Muéstrale tus equipos con orgullo. Dale un "tour" por tu
consulta y hazle saber que cada herramienta, cada rincon de
tu clinica fue pensado estratégicamente para su bienestar, su
comodidad y su salud. Y si es su primera vez contigo,
preséntalo también a tu equipo de colaboradores.

Dale cara humana a tu consulta. Que sepa quién lo va a
atender, como se llaman, qué hacen.. eso genera confianza
iInMediata.

Hazle sentir que no es un paciente mas... sino alguien
importante que estas feliz de recibir.

+ Porgue cuando una persona se siente importante, se abre,
confia y paga con gusto.

Recuerda esto v nunca lo olvides:

El éxito es la consecuencia directa de hacer lo que la
mayoria no estd dispuesta a hacer. Eleva tus estandares.
Entrega mas valor. Crea experiencias inolvidables.

Y cuando lo hagas, el precio dejara de ser un tema.. y tu
consulta, un iman de pacientes felices.

Ah... y nunca dejes ir a un paciente sin que haya dejado
una resefa en Google antes de irse.
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Accion inmediata:

Haz una lista de tus ultimos 10 pacientes.
<~ (A cuantos les diste seguimiento después de su cita?

<~ ¢Acuantos les hiciste sentir que son especiales?

)

~ (A cuantos les ofreces algo mas alla del servicio

contratado?
El reto es simple: haz que 3 de ellos hablen de ti esta semana.

¢Como? Escribeles, agradéceles, preguntales cémo estan.
Conéctate desde el humano. Esa es la semilla de la lealtad.

Y ahora qué sigue?

Si llegaste hasta aqui, ya diste un paso gque pocos dan:
tomaste accion. Aprendiste una estrategia simple, directa y
altamente efectiva para reactivar pacientes vy fidelizarlos... y lo
mejor de todo, sin gastar un solo centavo en publicidad. Eso
ya te pone por delante de muchos.
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“No es falta de recursos, es falta de ingenio, de
creatividad"

Tony Robbins

Este ebook fue solo el inicio: el “qué” y el “por qué”.

Ahora imagina lo que puedes lograr con una consultoria estratégica
disenada solo para ti.

Donde cada paso esta enfocado en reprogramar tu mentalidad,
multiplicar tus ingresos, acelerar tu crecimiento personal y
profesional y asi transformar tu consulta en una maquina
imparable de valor, impacto y rentabilidad...

Asi que, si suenas con una agenda llena semana tras semana, vy llevas
tus ingresos a un nivel que te haga sonreir plenamente hasta en los
dias mas duros, necesitas el "como". Y necesitas hacerlo con alguien
gue pueda guiarte con precision.

Y eso es exactamente lo que haremos juntos en tu Diagnéstico
gratuito.
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Alli descubriras oportunidades que hoy
estan frente a ti y que quizas no estas
viendo... ademas de mostrarte como
aprovecharlas con estrategia, enfoque y
accion real y masiva.

Ya probaste lo que una sola tactica puede
hacer... Ahora es hora de redisenar tu
consulta desde Ila raiz.

Hazlo ahora. Porque tu tiempo y es vale.
Porque tus pacientes se lo merecen. Y
porque no viniste a esta profesion a
sobrevivir... viniste a romperla.
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