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El sistema de consulta a
cliente fiel

La primera consulta de un cliente nuevo decide si alguna vez vuelve. Aqui
estan la admision, la conversacion y el flujo de reagenda que convierten
una curiosidad en un cliente fiel de por vida.

Preparacion previa a la visita El flujo de la consulta Construir un plan

Cerrar la proxima visita Defensa contra ausencias

Una guia gratuita de Radiance - radiance.bizbottech.com/es/library lectura de 10 min



RADIANCE - CONSULTAS

La primera visita decide las siguientes diez

Un cliente nuevo llega un poco nervioso y muy esperanzado. COmo manejas esa primera
consulta — la preparacion, la conversacion, el plan que construyen juntos y la forma en que
termina — determina en silencio si se vuelve un cliente de una sola vez o un cliente fiel que
vale miles a lo largo de los afios. Esta es la hora mas importante de tu negocio.

Trata la consulta como una relacién, no como una transaccion. El cliente no estd comprando un solo
servicio; esta decidiendo si este es su lugar. Todo en esta guia busca hacer esa decisién facil — estando
preparada, escuchando bien y cerrando con un proximo paso claro en el calendario.

Una consulta sin un préximo paso es una fuga

Uno de los errores mas comunes y mas costosos en estética es una consulta calida y maravillosa
gue termina con "te contactamos." Si un cliente nuevo se va sin una proxima visita reservada o un
plan claro y por escrito, hiciste la parte dificil y te saltaste la parte que paga.

Qué produce una gran primera visita
« Un cliente que se siente genuinamente escuchado, no presionado a comprar.
* Un plan claro y realista que entiende y aceptdé — enmarcado en torno a sus metas.
* Una préxima cita reservada, o un paso de seguimiento especifico con una fecha.

« Admision y consentimiento limpios en el expediente, para que cada visita futura fluya sin problemas.
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La preparacidn gana la consulta antes de empezar

Las consultas mas fluidas son las que preparas antes de que el cliente llegue. Una cita
confirmada, la admisién completada y unos minutos de revision convierten un primer
encuentro frio en uno célido y preparado — y preparado se ve como cuidado.

La lista previa a la visita

Cita confirmada y recordatorios programados (confirmacion + un recordatorio el dia anterior).
Formulario de admision enviado y completado antes de llegar — metas, historial y consentimiento.
Admisién revisada por la proveedora para que el cliente nunca tenga que repetirse.

Precios y opciones de plan listos, para que puedas hablar de nimeros con calma cuando te
pregunten.

O 0000

La recepcion sabe su nombre y que es nuevo — una bienvenida célida por su nombre marca el tono.

» Recoge la admisién de forma digital, antes de la visita

Una tabla de papel al registrarse te cuesta los primeros diez minutos y hace que el cliente se sienta
un nimero. Una admision digital completada en casa significa que llega listo, ti llegas informada y la
consulta empieza con conexién en vez de papeleo. Guardala siempre de forma segura — la admisién
contiene informacién de salud privada.

Reduce la ausencia del cliente nuevo

Los clientes nuevos tienden a ausentarse mas que los habituales — todavia no tienen una relacion
contigo, y es facil echarse para atras de un lugar al que nunca has ido. Una confirmacion amable y un
recordatorio claro estan entre las formas mas simples de reducirlo. El tono importa: célido y servicial,
nunca robaotico ni culpabilizador.

CONFIRMACION DE CLIENTE NUEVO (al reservar)
Hola [Nombre], ya quedaste lista para tu consulta en [Clinica] el [dia] a las [hora] — jtenemos muchas

ganas de conocerte! Para aprovechar al maximo nuestro tiempo, aqui tienes tu formulario de admisién
rapido: [enlace]. Toma unos cinco minutos. jNos vemos pronto! — [Clinica]

RECORDATORIO (el dia anterior)
Hola [Nombre], un recordatorio amable sobre tu visita mafiana a las [hora]. Si no has tenido oportunidad,

aqui esta tu formulario de admision — nos ayuda a adaptarlo todo a ti: [enlace]. Responde por aqui si
algo ha cambiado. jQué ganas de verte!
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El flujo de la consulta

Una gran consulta sigue un arco simple: conectar, escuchar, educar, recomendar y confirmar.
Dedica la mayor parte del tiempo a los primeros dos. El cliente no quiere una venta — quiere
sentirse comprendido y confiar en que lo guiaras con honestidad.

El arco de cinco partes

1. Conectar
Abre con calidez y de forma humana. "Me da mucho gusto que vinieras — cuéntame qué te trae por aqui
hoy." Deja que hable. Mientras mas comparta, mejor podras servirle.

2. Escuchar la meta real
Detras de cada solicitud hay un sentimiento — confianza para un evento, verse menos cansada, volver a
sentirse ella misma. Refléjalo de vuelta para que sepa que la escuchaste.

3. Educar con honestidad
Explica las opciones en lenguaje sencillo, incluyendo qué es realista y qué no. La honestidad aqui
construye la confianza que impulsa cada reserva futura. Establece expectativas que puedas cumplir.

4. Recomendar un camino, no un carrito
Sugiere un plan enmarcado en torno a su meta y su tiempo — "esto es lo que recomendaria en los
proximos meses" — en lugar de una venta agresiva de una sola vez.

5. Confirmar el préximo paso
Termina con una accion siguiente clara y acordada, y una fecha en el calendario. Nunca dejes que una
gran consulta se diluya en el limbo.

Mantén la conversacion sobre las metas y el servicio

Esta guia trata sobre llevar a cabo una gran consulta como experiencia — no sobre la decision
clinica. Qué recomendar, qué es apropiado y qué es seguro para un cliente dado es un juicio de un
proveedor con licencia, nunca un guion de marketing. Usa estos flujos para escuchar y conectar; deja
las decisiones clinicas al profesional en la sala.

Habla de precio sin titubear

La ansiedad por el dinero mata mas reservas que el precio. Cuando presentas el costo con calma,
anclado al plan y al resultado, el cliente se relaja. Cotiza el plan, no solo un nimero: "Para el camino que
platicamos, estas viendo alrededor de [X] en [periodo], y asi lo podemos distribuir."
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Construye el plan, luego reserva la proxima visita

Un cliente nuevo debe irse con dos cosas: un plan por escrito que entiende y su proxima cita
en el calendario. El plan le da un futuro a la relacién; la visita reservada hace ese futuro real.
Haz ambas antes de que salga y tu retencion se cuida sola.

El plan por escrito
« Enmarcalo en torno a su meta y un tiempo realista — "este es el camino hacia [su meta] en los
préximos meses."
« Dividelo en visitas con un espaciado aproximado, para que el préximo paso sea obvio y esperado.
« Anota qué se recomienda ahora y qué después, para que nada se sienta como presion.

< Dale una copia — un cliente que puede ver el plan es un cliente que lo sigue.

Cierra la proxima cita

1. Da por hecho la préxima visita
"Para el plan que trazamos, tu proxima visita seria en unas [X] semanas — pongamosla en el calendario
para que ya la tengas lista." Reservar es lo predeterminado, no la venta extra.

2. Ofrece dos horarios especificos
"Tengo un jueves por la tarde o un sabado por la mafiana — ¢ cuél te queda mejor?" Una opcion
especifica recibe un si especifico.

3. Confirmalo por escrito
Enviale la cita y el plan al teléfono antes de que se vaya, para que sea real y no pierda el hilo.

CIERRE DE CONSULTA A RESERVA
Me encanté platicar todo esto contigo. Con base en tus metas, esto es lo que recomendaria en los

proximos meses — te enviaré una copia para que la tengas. El siguiente paso natural es una visita en
unas [X] semanas; tengo un jueves por la tarde o un sabado por la mafiana — ¢ cual te funciona mejor?
Perfecto, ya quedaste lista, y ahora mismo te mando los detalles por mensaje.

Cuando necesitan pensarlo

SEGUIMIENTO SUAVE (24-48 horas después de una consulta sin reserva)
Hola [Nombre], jqué gusto fue conocerte ayer! Armé el plan que platicamos — aqui lo tienes para cuando

estés lista: [enlace/resumen]. Sin prisa alguna. Si quieres, con gusto te aparto un horario para tu primera
visita para que esté ahi cuando lo desees. jSolo avisame! — [Tu nombre]
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Protege su informacién en cada paso

Los formularios de admision, las notas de consulta, los planes de tratamiento y los recordatorios
contienen informacién de salud privada. Envia los planes por un canal seguro en lugar de un correo
abierto cuando puedas, guarda los consentimientos con seguridad y nunca incluyas detalles del
tratamiento en un mensaje informal ni en material de marketing. Una buena higiene de privacidad no
es solo cumplimiento — es parte de por qué los clientes confian lo suficiente en ti como para volver.

DE RADIANCE
Radiance te da admision digital, planes de tratamiento que tus clientes pueden ver en un portal seguro y

una reagenda que vive en el calendario en vez de en la memoria de alguien — para que cada gran
consulta termine con una préxima visita reservada. Esta hecho para el ritmo de una clinica estética,
pensado para HIPAA, sin enviar PHI a la IA. Miralo en accion en radiance.bizbottech.com.
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