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ATENCION AL CLIENTE x
Y DESARROLLO '
PROFESIONAL

El arte de conectar, comprender
y acompanar al cliente para crear

experiencias que transforman
y relaciones que perduran.

a técnica atrae clientes.
La té trae client
La experiencia humana crea fidelidad. 93

CONECTA \ COMPRENDE ACOMPANA \7| TRANSFORMA
Confianza / Empatia Presencia / Experiencias

CONECTA + EQUI A - ARMONIZA
- MENTE « ENERGIA « BIENESTAR
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PRIMERA ENTREVISTA
Y ESCUCHA TERAPEUTICA

-l -

La primera entrevista es la base de
una sesién exitosa. Nos permite
comprender, conectar y ofrecer un
tratamiento realmente personalizado. ‘

Crear Comprender Generar / Ofrecer una
confianza @ necesidades k.é seguridad 'O' experiencia

desde el inicio reales emocional personalizada
Un cliente que se siente Detectamos el origen Un ambiente seguro Cada persona necesita
escuchado se siente del malestar fisico, libera tensién y permite un enfoque dnico y
seguro y relajade. emocional y energético. una sesion profunda. adaptado a su historia.

3

COMO RECIBIR AL CLIENTE

PREGUNTAS CORRECTAS

)] - ESCUCHA ACTIVA Y LENGUAJE CORPORAL

" - = H 2
Empatia: ponte en su lugar, valida sus emociones. que debamos cansiderar?

@ Saluda con una sonrisa genuina. e Atencién plena: escucha sin interrumpir. @ :Cudl es el motivo principal de tu consulta?
@ Mira alos ojos y sé presente. @ :Desde cuindo presentas este malestar?
@ Ofrece un ambiente cilido, 6 Contacto visual: demuestra interés. © :Cué lo empeora o mejora?
tranquilo y profesional. B . : i 5
3 i . i i ;Como esté tu energia actualmente?
@ Invitalo a relajarse y sentirse cémado. 9 Postura abierta: transmite receptividad. L
: @ .Duermes bien? ;Cémo es tu alimentacion?
@ Explicale brevemente el proceso Gestos suaves: asentir, inclinar ligeramente y N 4 3
de la sesidn. la cabeca @ Has tenido estrés, cambios emocionales
8 gl 3 =
@ Agradece su confianza. o situaciones importantes?
@ Respiracion calmada: genera conexién y calma @ .Qué esperas lograr con la sesidn?
0 et @ Tomas medicacién o tienes alguna condicién

COMO

NERAR CONFIANZA EN MINUTOS

DETECTAR NECESIDADES REALES

o Interrumpir al cliente.

o Escucha sin prisa. iﬂ: Observa su postura y gestos.
€ Hacer preguntas cerradas . :
que limitan la informacin. @ Habla con un tono calmado y segura. gy Escucha su lenguaje emocional.
€ Dor consejos antes de la sesién. @ Usa un lenguaje claro y empitico. ) Identifica sintomas fisicos, emacionales
héabitos.

o Juzgar o minimizar su malestar, Q Valida sus emociones: “Es normal que te sientas asi™. y habitos

. 3 e ) Reconoce patrones de estrés, fatiga
) Usar lenguaje negativo o alarma o Manteén la confidencialidad. o desequilibrios.

i iral as alli dar.

0 Hablar demasiado. 0 Asegurale que estds alli para ayudar. @, Detecta necesidades ocultas mas alla
@ Prometer resultados. Confianza = Segw!r.'dad + Escucha + Empatia del metive aparente.

MINI PROTOCOLO DE LA ENTREVISTA TERAPEUTICA

0 (2] (3] 0 0

RECEPCION ENTREVISTA OBSERVACION OBJETIVOS ADAPTACION

Sesiones mds efectivas

Clientes mas satisfechas

Q " * (:\Lf:jD 9 4 @ 9 gﬂg ® Fidelidad y confianza

= - - & Resultados prefundes
i : 2 ; ¢ ersonalizar la sesién
Saludo, presentacian, Preguntas abiertas, Lenguaje corporal, Deefinir expectativas,

TN seqln necesidades % Mejor reputacién profesional
ambiente acogedor escucha activa postura, tono de voz prioridades y lo que 6 _9 = ] P :
Foenn o : : sicas, emocionales E<
y explicacién breve. y validacion. y estado emocional. el cliente desea lograr. : ; '
y energéticas.

Eseuchares blod €¢ Ia primera entrevista no es
Comprender st s un tramite, es el comienzo de
Acompafiar es la esencia. o W

una relacion terapéutica real. 99
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CODMUNICACION PROFESIONAL
Y EXPERIENCIA DEL CLIENTESE

La comunicacién es el puente que transforma una técnica en una experiencia memorable.

Cada palabra, gesto y mirada influye en cémo el cliente se siente, se abre y confia.

Q.Oﬂ

ﬂh ;f 1&_ @: ) i{

1. TONO DE VOZ 2. PRESENCIA 3. EMPATIA 4. CONFIDENCIALIDAD 5. ENERGIA DEL 6. ACOMPANAMIENTO
PROFESIONAL TERAPEUTA EMOCIONAL
Habla con un tene Tu presencia genera Ponerte en el lugar del Prateger la informacién Tu estado interne influye Acompana con palabras
célido, suave y seguro. confianza antes de cliente te permite conectar del cliente es esencial para directamente en la calidad que sostienen, orientan
Tu woz transmite calma decir una palabra. y comprender lo que Crear un espacio seguro de la sesién. y motivan al cliente en
y eonfianza. siente realmente. y profesional. su proceso.
@ Volumen moderado @ Postura erguida @ Escucha sin juzgar @ Escucha privada @ Energia positiva @ Offrece contencidn
@ Ritmo pausado @ Mirada amable @ Valida sus emociones @ Discrecion abscluta @ Respiracién consciente @ Anima sin presionar
@ Palabras claras @ Lenguaje corporal abierto © Muestra comprension @ Respeto por su historia @ Equilibric emacional @ Refuerza su progreso
@ Intencian amable @ Apariencia cuidada ® Responde con calidez @ Trato confidencial @ Intencion clara @ Genera seguridad

E GENERAN CONEXION

¢{COMO HACER QUE TU CLIENTE

VIVA UNA EXPERIENCIA MEMORABLE?

SE SIENTA ESCUCHADO
); ! Escucha con atencion total.

No solo cigas, comprende,

Haz pausas y refleja lo que dice.

SE SIENTA SEGURO

v | Crea un ambiente de confianza,
explica cada paso y responde
a sus dudas con claridad.

“Gracias por compartir esto conmige,”

“Estoy aqui para acomparfiarte en tu proceso.”
“Lo que sientes es importante,”
"Vamos a trabajar juntos por tu bienestar.”

"Témate tu tiempo, no hay prisa.”

HDOOHOOO

“Conffia en ti y en tu proceso.”

SE SIENTA COMPRENDIDO

§|# Valida sus emociones y su historia.

T i LENGUAJE QUE SUMA
Demuestra interés genuino por A
su bienestar. @ Usa un lenguaje positivo y profesional. w‘ v
] @ Habla en segunda persona ("td", "te”). T QI:IJ
SE SIENTA RELAJADO ; 2l W Vo
\ @ Evita tecnicismos innecesarios. [
Utiliza un lenguaje calmado, : - "ﬂ
un entorno armonioso y una actitud @ sé claro, breve y empitico. /"r
6 Muestra seguridad sin perder calidez. / @

tranquila para que se suelte y confie,

HABLAR DEMASIADO INTERRUMPIR

e Al bivd

i 03
# Puede generar cansancio. + Corta el flujo del cliente. # Transmite duda o falta de confianza. * Comentarios fuera de lugar.
* Resta espacio al cliente. * Impide que se exprese. * El cliente pierde seguridad. * Invadir su espacio personal.
» Distrae de la experiencia. + Puede generar frustracién. » Debilita tu autoridad profesional. = Falta de sensibilidad emocional.
+" Escucha mds, habla lo necesario. ~" Deja que termine sus ideas. +" Habla con claridad y conviccian. v Respeta, observa y adapta.

BENEFICIOS DE UNA BUENA COMUNICACION

RECUERDA SIEMPRE " % e
La comunicacion profesional .

w & 4
bl W _ + Cada cliente es dnico. 5 @ Mayor confianza y apertura del cliente.
A N7 g ! no es hablar bonito, ! = . wW
- * La comunicacion es parte de la terapia. : @ Sesiones més profundas y efectivas. e\ [’
: + Tu actitud transforma la experiencia. €s conectar deSde EI corazon @ Fidelizacién y recomendaciones. = -'_b'& i
‘- La calidad humana deja huella. y servir desde la presencia. © Relaciones terapéuticas duraderas. _.Eg‘-: V4
@ Satisfaccion personal y profesional. \\

e

JILIBRA + ARMON
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La ética es la base de una practica profesional integra y respetuosa.
Conocer y mantener limites claros protege al cliente, al terapeuta
y a la profesion.

<>

= PRINCIPIOS ETICOS FUNDAMENTALES

© O

1. NO DIAGNOSTICAR 2. NO PROMETER CURACIONES 3. DERIVACION MEDICA 4. PROFESIONALIDAD
El reflexdloge no diagnostica Mo garantices resultados ni prometas Deriva al cliente a un profesional Actia con respeto, puntualidad,
enfermedades ni interpreta curaciones. Cada persona es Gnica y de la salud cuando presentes signas presentacion adecuada y actitud
sintomas. Su trabajo no sustituye responde de manera distinta. de alerta o cuando el caso esté profesional en todo momento.
la evaluacion médica. fuera de tu competencia. Tu conducta representa

a la profesion.

Ofrece bienestar, equilibrio Saber derivar es un acto .
Tu labor es complementar, L i Eres embajador/a
y acompafiamiento, de responsabilidad :
nunca reemplazar. ; de la reflexelogia.
no promesas. y cuidado.

5. HIGIENE 6. PRIVACIDAD 7. RESPONSABILIDAD EMOCIONAL 8. RESPETO A LOS LIMITES
Mantén altes estandares de higiene Teda la informacion compartida Mo cargues con el procese del cliente. Respeta los limites fisicos, emocionales
personal, del espacio, de las manas, por el cliente es confidencial. Escucha, acompana y sostiene, y culturales del cliente. Obtén siempre
pies del cliente y del material Jamas la divulgues ni la uses pero recuerda que cada persona su consentimiente y evita cualquier
utilizado. fuera del contexto terapéutico. es responsable de su propio camino. comportamiento inapropiado.
o T 2 4 3 Acompaiias procesos,
La limpieza es sefial La confianza del cliente Los limites claros generan seguridad
N 2 £ ne te haces carge
de respeto y profesionalismo. se basa en tu discrecién. y profesionalismo.

de la vida del cliente.

o /

(¥) QUE HACER QUE NO HACER

INFORMA con claridad sobre el alcance NO DIAGNOSTIQUES ni interpretes analisis o pruebas.
de la reflexclogia.

NO PROMETAS curaciones o resultados especificos.

OBTEN CONSENTIMIENTO antes de la sesion. Etica no es

ESCUCHA activamente y con empatia. deci_r lo que
RESPETA la intimidad y dignidad del cliente. § estd bien,
LLEVA REGISTROS profesionales si es necesario, ; . sino hacer lo que
de forma segura y confidencial. es correcto,

ACTUALIZATE continuamente y trabaja
dentro de tu nivel de competencia.

NO PRESCRIBAS tratarmientos médicos ni suspendas
medicaciones.

NO JUZGUES las decisiones o creencias del cliente.
NO COMPARTAS informacién del cliente con terceros.

Sfen?-pﬁ:’. NO TOQUES zonas intimas o sin consentimiento.
DERIVA & un profesional della saliad cuanit ssa = : NO GEMNERES dependencia emocional o econdmica.

necesario.

00000 000

NO TRABAJES bajo efectos de alcohal, drogas

CUIDA TU ENERGIA Y BIENESTAR para ofrecer o en condiciones que comprometan tu juicio.
tu mejor versian.

QOO0 0000 O

RECUERDA SIEMPRE : 6&} @ ( &
: CEE ?

La ética profesional no es una regla externa,

eehina ia que honra tu vocacién Protege al cliente Construye relaciones | Te diferencia como i Eleva la calidad de

y fortalece tu basadas en confianza |  profesional integro : la reflexclogia y de

y protege a quienes confian en ti. = . io
credibilidad. y respeto. y consciente. nuestra profesion.

C E.QFU I'LE I

ONECTA
I P
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CUR

FIDELIZACION, REDES SOCIALES
Y MARCA PERSONAL

No se trata solo de dar un buen servicio, sino de ser recordado,

recomendado y elegido siempre.

1. COMO CREAR
CONFIANZA

* Escucha activa y atencién
personalizada.

* Sé empético, profesional
y coherente.

= Cumple lo que prometes.

* Mantén una comunicacion

clara y honesta.

La confianza es la base
de cualgquier relacién
duradera.

de bienestar.

5. CONTENIDO EDUCATIVO

+ Comparte consejos, hibitos y rutinas

=f= 7 CLAVES PARA DESTACAR Y FIDELIZAR

2. SEGUIMIENTO
DEL CLIENTE

* Haz seguimiento después
de cada sesion.

* Pregunta como se siente
y evoluciona,

* Ofrece recomendacicnes
personalizadas.

+ Crea un plan de bienestar

siempre que sea posible,

El seguimiento demuestra

interés real y genera lealtad,

3. RECOMENDACIONES

* Pide recomendaciones
de forma natural.

* Agradece y reconocce
siempre.

* Facilita que compartan
su experiencia.

» Ofrece programas
de referides.

Un cliente satisfeche
€3 tu mejor embajador.

6. IMAGEN PROFESIONAL

+ Cuida tu presentacion personal.

4. REDES SOCIALES
PROFESIONALES

+ Elige bien tus platafermas
{Instagram, Facebook,
TikTok, YouTube...).

* Mantén un perfil coherente

y profesional.

+ Interactiia con tu eomunidad.

+ Muestra tu lado humano

y tu expertise.

Las redes bien usadas
son tu escaparate 24/7,

7. REPUTACION

= 5S¢ impecable en tu ética y limites.

* Ten un espacio limpio, armonioso
+ Explica beneficios de la reflexologia. y alineado con tu marca.
* Resuelve dudas frecuentes. * Usa materiales de calidad.
* Educa, inspira y aporta valor, * Cuida los detalles: aroma, musica,

iluminacién, decoracian. ..

Educar posiciona, aporta valor
)' genera confianza.

Tu imagen comunica tu nivel
de profesionalidad.

S

+ Sigue formandote constantemente,
* Gestiona bien |as opiniones
y comentarios.
* Tu reputacion se construye con
cada accion y decision.
Una buena reputacion te abre
puertas y oportunidades.
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competitivo.

Atrac
de calidad
alineados contigo.

Ci\

\

ME 2

Aumenta tu visibilidad,
credibilidad y

oportunidades.

Te posiciona como
referente en tu zona

_4

en tu nicho.

<z

O

Ofrece una experiencia
excepcional siempre.

Supera expectativas.
Pide testimonios y opiniones.

Crea planes de sesiones

personalizados Facilita que compartan tu

: servicio.
Mantén el contacte y el

seguimiento.

Programa de referidos o
descuentos par recomendacion.

e 0 0 0

Aporta valer constante.

Haz que quieran volver
porque se sienten mejor
centigo.

Facilita, agradece y reconoce.
Las recomendaciones son
oro puro.

Tu marea
£s tu promesa.
Tu reputacion

es tu pader.
Tu propésito
es tu legado.

« INSPIRA

COMO CONSEGUIR...

CLIENTES RECURRENTES RECOMENDACIONES AUTORIDAD

T::D_D

9

@ Sigue formindote y certificate.

@ Comparte contenide educative
de calidad.

@ Participa en eventos, colaboraciones
o entravistas.

@ 56 constante y coherente.

La auteridad se gana mostrands
conocimiento, experiencia y
resultados.

Las personas no recuerdan lo que haces,
recuerdan cémo las haces sentir.

TRANSFEC

MARCA PERSONAL

WELLNESS PREMIUM

@ Define tu esencia, valores
¥ tu propuesta Unica.

@ Cuida tu identidad visual
¥ tu comunicacion,

@ Aporta una experiencia
premium en cada detalle,

@ Alinea tu vida y tu marca:
s& un referente auténtico.
Mo vendas solo tu servicio,

vende tu esencia, tu transformacion
y tu estilo de vida.

TU MARCA PERSONAL
ES TU MAYOR ACTIVO

Invierte en ti, en tu formacion,

en tu presencia y en tu proposito.

EL EXITO ES LA SUMA DE

PEQUENOS DETALLES REPETIDOS

CADA DIA.
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INTEGRACION FINAL
Y DESARROLLO PROFESIONA

La excelencia profesional nace de unir técnica, sensibilidad,

* PAGINA ™

6

W

ética y propésito. Tu camino apenas comienza.

PROTOCOLO COMPLETO DE ATENCION

0.0 0.

®

- ©

» At
1. CONTACTO 2. EVALUACION 3. OBJETIVOS 4. SESION 5. CIERRE 6. SEGUIMIENTO 7. FIDELIZACION 8. RECOMENDACION
INICIAL Y ANAMNESIS PERSONALIZADOS  DE REFLEXOLOGIA Y RECOMENDACIONES POST-SESION Y VALOR NATURAL
* Saludo célido y + Realiza preguntas » Define objetivos * Prepara el ambiente + Comparte consejos + Envia mensaje de + Ofrece programas *» Pide feadback.
profesional. clave sobre su realistas y (higiene, aroma, personalizados. seguimiento. de bienestar J
estado fisico, alcanzables. luz, misica). personalizados. * Imitaa que compartan

+ Escucha activa y
e 5 emaocional y estile
atencion genuina.

« Explica el plan de

+ Aplica la técnica

+ Recomienda hibitos

que potencien los

+ Pregunta como se
siente.

+ Beneficios por

SU Eexperiencia.

; cevox trabajo y nimero con presencia, resultados. _ r fidelidad. * Facilita la
» Explica brevemente F : 3 + Refuerza tuinterés lacié
5 + Identifica de sesiones seguridad y 3 PRCOMAanCacion
como puedes # S : + Resuelve dudas. sincero por su = Sorprende con (tarjetas, resefiss).
ayudar. necesi es y recomendaaas. empana. bisnestar, detalles.
expectativas.
Ganeras i Compl ala El cliente sabe qué Ofraces una El cliente se siente Demuestras interés Creas clientes Tus majores clientes
desde el primer persona de forma esperar y por qué experiencia segura, acompanado y real y construyes recurrentes y te traen nuevos
memente, integral. @s impartante. profunda y real, guiade. relacian, embajadores, clientes,
<> EXPERIENCIA DEL CLIENTE PASO A PASO <{~
Al
- |: S |I I| e ) e | e L
\ A
\._ \\1___/ \ \h_
1. SE SIENTE 2. CONFIA 3. DISFRUTA 4. SIENTE 5. QUIERE 6. TE
ESCUCHADO EN TI LA SESION RESULTADOS VOLVER RECOMIENDA
Se siente Percibe tu Vive una experiencia MNota cambios fisicos, Se fideliza y valora Habla de ti desde la
impartante y profesionalidad y de bienestar y mentales y tu acompafiamiento confianza y |a
comprendido, seqguridad, transformacién, emocionales. continuo, gratitue,

LAVES PARA CRE
COMO TERAPEUTA

Invierte en formacién continua, Presencia terapéutica: tu energia y actitud sanan.
Seguridad profesional: domina tu técnica y confia

en tu conocimiento.

Especializate y diferencia tu servicio.
Busca mentores y aprende de otros profesionales.
Participa en eventos y comunidades. Mejora continua: cada dia puedes aprender algo nueve.

Desarrolla habilidades de comunicacién y liderazgo. Conexién humana: el vinculo es parte de la terapia.

Equilibra tu vida personal y profesional. Etica y limites: cuida, acomparia y respeta tu rol.

000 00

Pasion y propésito: cuando amas lo que haces,

lo transmites.

No dejes de crecer, el cliente evoluciona

y ti también debes hacerlo.

&

PRESENCIA TERAPEUTICA SEGURIDAD PROFESIONAL MEJORA CONTINUA CONEXION HUMANA IMPACTO REAL
Tu calma, tu mirada y tu voz Conocimiento + técnica + ética La excelencia no es un destino, Detras de cada sesién Tu trabajo puede cambiar
transmiten seguridad y bienestar. = confianza. es un habito. hay una persona que busca dias, vidas y futuros.
Estar presente os el inicio Eres el profesional en quien Aprende, aplica y evoluciona alivio, comprensidn y apoyo. Ese es el verdadero valor
de la transformacion. tu cliente confia. cada dia. de lo que haces.

no solo trabaja sobre el cue
También sabe escuchar, acompafiar y crear

una experiencia que transforma al cliente.




