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Del mostrador a la cabina: la venta serena
L 2

Mis 45 segundos, con crondmetro: «;Como se siente? [respuesta] Me alegro. Durante la sesién me indico
tensién en la zona cervical y hemos trabajado dentro del tratamiento elegido. Si le ha resultado beneficioso,
podemos valorar otra sesion adaptada durante su estancia y revisar entonces como se encuentra. Si el
dolor persiste 0 aumenta, lo adecuado es consultarlo con un profesional sanitario. Si le encaja, en recepcién
le miran hueco — sin compromiso.»

Anatomia de por qué esto vende sin vender: empieza por como se siente el cliente, explica con prudencia
qué servicio se realizd, propone una opcién dentro de la competencia profesional y marca con claridad
cuando corresponde derivar. Sin causas inventadas, diagnéstico ni pautas clinicas improvisadas. La
recomendacién nace de la atencién prestada y no del catalogo.

La comparacion que lo explica todo: «tenemos una promocion en bonos de cinco sesiones» es presion con
descuento. «Si le ha resultado beneficioso, podemos valorar otra sesion y revisar cémo se encuentra» es
una recomendacion de bienestar prudente. Mismo posible resultado econdémico, opuesta sensacién — y
solo una protege la confianza.




