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PARA QUIEN ES
ESTE EBOOK

Este ebook va destinado a propietarios de centros de estética y
belleza que quieran aumentar su facturacion a la vez que liberan

tiempo de tareas de gestion.

Las siguientes paginas, contienen las 4 fases de nuestro sistema
“Llena tu Centro” para negocios de estética y belleza, el sistema de
captacion vy fidelizacion de clientes mas rentable del mercado.

Capaz de generar un aumento de +10.000€/mes de facturacion en
cualquier centro de estética y belleza.
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SOBRE EL AUTOR
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Empresa especializada en aumentar la facturacion y rentabilidad
de pymes y autbnomos a través del Marketing Estratégico de
Respuesta Directa.

Desde el 2019 han ayudado a cientos de pequenos negocios a crecer.
El resultado es que, han conseguido generar mas de 20 Millones de
Euros para sus clientes, y mas de 15.000 clientes en el Gltimo afio
para centro de estética como el tuyo. En pixelesfera.com podras

encontrar las decenas de testimonios y casos de éxito que les han
dado sus clientes de diferentes sectores.

Recibiendo por ello reconocimientos, participaciones y menciones
en importantes medios de comunicacion espanoles.
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https://pixelesfera.com/

Debido a su alto grado de especializacion y el nivel de resultados que
llevan anhos demostrando en el sector de la estética y belleza, han
decidido lanzar una division de negocio solamente para este sector.

Su sistema “Llena tu Centro”, ha demostrado ser el mas rentable del
mercado de forma consistente, solucionando al mismo tiempo varios
problemas que tienen la mayoria de centros: falta de clientes,
fidelizacion de los mismos, gestion de agenda, rentabilidad del centro
y posicionamiento de la marca.

Es el dnico sistema del mercado que esta garantizado y genera
resultados desde el primer dia.

+90.000€ +63.800€
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en [lenatucentro.com puedes ver el video de cada una de ellas
(y mas que iremos anadiendo)
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INTRODUCCION

Atraer clientes por recomendaciones, por

La principal preocupacion de los
propietarios de centros de estética es
como llenar su agenda cada mes con
clientes que valoren el servicio y no
solo el precio.

Necesitas tener un flujo constante de
nuevos clientes y sobre todo, un
sistema para fidelizarlos si realmente
quieres crecer y tener tranquilidad.

El problema es que si no sabes cémo
hacerlo es normal que hagas pruebas y
pierdas dinero; pruebas a publicar en redes
sociales pero pasado un tiempo te das
cuenta de que no da resultados.

Las promociones tampoco funcionan,
porque con ellas sélo llegas a los clientes
actuales y es un suicido estar todo el
tiempo vendiendo a precios bajos. Al final
los clientes se acostumbran y solo quieren
promociones, haciendo que la rentabilidad
del centro caiga.

Pixelesfera
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el boca a boca no sirve. El problema de
este método es que, si necesitas mas
clientes un mes, no puedes controlarlo.

No puedes decirles a tus clientes: -
"recomiéndame mads este mes que vamos
flojos de facturacion." - No funciona asi.

Ante esto, solo queda la ayuda de
“expertos”. El problema es que la mayoria
de veces, acabas perdiendo dinero, porque
los resultados que consiguen en
comparacion con la inversion que has
hecho, no compensa.

Pero, si esto es asi... ;Por qué hay centros
de estética con, aparentemente peor
servicio que el tuyo, peor ubicacion, peor
imagen... que facturan mucho mas?

Porque tienen un proceso estratégico de
generacion de clientes que funciona y lo
mas importante: que es RENTABLE, y eso
es lo que vas a aprender a disefar con este
e-book.
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;QUE ES UN PROCESO
ESTRATEGICO DE
CAPTACION DE CLIENTES?

Es un proceso que transforma a un completo desconocido en un cliente fiel de tu centro y se
compone de 4 fases: atraccion, educacion, venta y fidelizacién. Veamos un resumen de cada
una de ellas.

L :
m:w , ATRACCION

Un sistema de atraccion, capta la atencion de los desconocidos y los atrae a tu centro. Son
personas interesadas en tus tratamientos. Estas personas son definidas como “clientes
potenciales” (todavia no te han pagado).

Simplemente has llamado su atencién y estdn muy interesados en conocer mas sobre tus
servicios gracias a ese sistema de atraccién. Aqui estd la primera clave: son ellos los que
solicitan mas informacién, no eres tG el que corre detras de ellos.
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Cuando se ha conseguido este efecto, llega el momento de convertir a esos “clientes
potenciales” en clientes. Para que alguien compre tus productos o tratamientos sin haber oido
hablar antes de ti, es necesario demostrarles que tu eres diferente al resto y que los entiendes
mejor que nadie. Esto se consigue con la fase de “educacién”.
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® .0
A‘@n- VENTA

Ahora ya el cliente estd en tu centro y llega el momento de la venta. Con la diferencia de
que, como el cliente ha pasado por todo el proceso anterior, ahora es mucho mas facil
“venderle”.

Pero para mejorar la rentabilidad de esa primera venta, debes tener preparados productos y
servicios accesorios que puedas ofrecerles para aumentar el ticket medio (el dinero que te va

a pagar en esa primera sesion).

Estos productos o servicios, tienen que estar estratégicamente pensados para que la mayor
parte de los clientes los adquieran.

é—] FIDELIZACION

Bien, ahora ya son tus clientes y han ido a tu centro, pero un buen proceso estratégico de
captacion de cliente no termina ahi. Llega la parte mas importante de todas: la fidelizacion.

No es bueno ni para tu cliente ni para ti, que solo acuda una vez a tu centro.

Si solo acude una vez, no va a poder conseguir los resultados mdximos de tu tratamiento,
porque muchos de ellos conllevan varias sesiones para ver sus efectos y por otro lado,_si solo
acude una vez, td has perdido a un cliente y... sentimos decirtelo, se ha ido a la

competencia. Porque esta claro que va a seguir cuidandose, pero lo hara en otro centro.

Por eso hay que disefar una estrategia de fidelizacion y de venta de bonos y packs, para que
ese cliente repita cada semana en tu centro y ti consigas aumentar el valor de vida del
cliente (el dinero que se gasta en tu centro cada mes).

Cuando tienes un proceso estratégico de captacion de clientes que cubre todas las fases,
conseguir aumentar la facturacién de tu centro en 10.000€/mes es muy sencillo.

Ahora vamos a explicarte como tienes que diseiar cada una de esas fases en tu negocio para
que tu proceso estratégico de generacion de clientes funcione como un reloj suizo.
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;COMO DISENAR B
LA FASE DE ATRACCION?

Para captar la atencion vy fidelizar clientes de forma efectiva en tu negocio de estética, existen

diversas estrategias que puedes implementar. Aqui te presentamos algunas recomendaciones:

1.

Pixelesfera

Conoce a tu publico objetivo:

Es fundamental entender a quién te diriges y cudles son sus necesidades y
preferencias. Tienes muchos tratamientos en el centro, pero cada uno esta
disefado para un problema concreto. Esto quiere decir que para cada tratamiento,
el publico objetivo es diferente.

Siempre que puedas realiza investigaciones de mercado, analiza datos
demograficos y psicograficos de tus clientes potenciales, realiza encuestas para
obtener informacién relevante sobre tu publico objetivo... toda la informacién
que puedas recopilar serd necesaria para captar su atencion. Esto te permitira
adaptar tus servicios y mensajes de marketing de manera mds efectiva.

No tiene las mismas necesidades, problemas ni deseos, una mujer de 25 anos que
siente que tiene unos “kilitos” de mas, que una de 45 anos con el mismo
problema, se encuentran en etapas de la vida diferentes y probablemente, sus
motivaciones sean diferentes.

(L LLENA
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2 Comunicate de manera efectiva:
([ )

Una vez que conoces a las personas, tienes que mostrarles propuestas y ofertas
que llamen su atencién, y hacerlo de forma continua. No vale hacerlo solo
durante un tiempo y luego parar.

El objetivo es despertar curiosidad, para hacerlo habla siempre de sus problemas,
no de tus productos, esto vendra después, primero habla de ellos, no de ti. Se
acabo el tipico “Antes 50€, ahora 20€”, eso no habla de ellos.

Utiliza diferentes canales, como correo electrénico, redes sociales, app o
anuncios, para enviarles informacion relevante que conecte con ellos y sus
problemas o deseos

Implementa un sistema de seguimiento post-tratamiento y asegurate de que estén
satisfechos y de atender cualquier inquietud o sugerencia que puedan tener.
Aprovecha estos contactos para seguir ofreciendo otras soluciones y tratamientos.

3 Mantente actualizada con las tendencias y novedades:
([

La industria de la estética estd en constante evolucién. Mantente al dia con las
dltimas tendencias, técnicas y productos del mercado y conecta esas tendencias
con los problemas de tus clientes.

Ofrece servicios innovadores y actualizados que sean atractivos para tus clientes,
pero recuerda no enviar estas comunicaciones a todo el mundo, solo a las
personas que por su perfil, pueden ser clientes de estos nuevos servicios.

Esto te ayudard a destacarte de la competencia y a mantener el interés de tu
publico objetivo, porque sentiran que les hablas “a ellos”, que los conoces.

4 A Selecciona los mejores canales digitales:

Para captar su atencién apdyate en canales digitales. Publicar en redes sociales
tiene un alcance limitado, asi que siempre debes acompafar estas publicaciones
con publicidad que esté disenada de forma estratégica, no vale promocionar el
post que has publicado para "llegar a mas personas". Tu no quieres “llegar a mas
personas”, ti quieres conectar de forma Unica y genuina con esas personas. Mas,
no es mejor...

No necesitas "llegar a mas personas”, sino hacerlo de forma correcta. Puedes
apoyarte en publicidad en Instagram, Facebook, Tik-Tok, etc y complementarlo
con publicidad en Google para aparecer siempre en las primeras posiciones de

los buscadores cuando alguien esté interesado en tus servicios y se encuentre en
tu zona. También puedes apoyarte en las notificaciones de la app de tu centro.
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5 . Creatividades y textos:

Necesitas creatividades que capten la atencidon y textos que despierten emociones.
Tienes entre 1 y 3 segundos para captar su atencién. Estan viéndote entre miles de
opciones, si no captas su atencién rapidamente, estas perdido, pero... ;cémo
hacerlo?

Respondiendo a la pregunta que se estan haciendo en ese momento, que es:
“;Qué hay aqui para mi?”.

Por eso tienes que hablar de sus problemas o deseos. Nada conecta mejor que
esto y hard que se detenga esos 2-3 segundos a seguir leyendo. {Misién
conseguida!

Aplica esto a las creatividades, los textos de tus publicaciones en redes sociales, a
los anuncios, en tu web si la tienes, correos electronicos, etc.

6 Monitorizacion continua:
([ )

ApOdyate en herramientas de control y seguimiento, como paneles de informes,
programas especializados para centros de belleza, etc, para tener informes a
tiempo real del rendimiento de todas las acciones que realices en esta fase de
atraccion. Necesitas saber qué efecto ha tenido esa comunicacién para poder
mejorarla y saber donde se estan perdiendo esos clientes.

De lo contrario no vas a poder mejorar aquellos aspectos que no van como
quieres. La mejora continua en un proceso como este es esencial.

TESTIMONIO

Implantaron el sistema en mi centro a principios de Enero,
justo después de reyes, el peor periodo del afio histéricamente
en ventas para mi.

En las primeras 3 semanas habia facturado 6.500€ con su
sistema.

"Llena tu Centro" se ha convertido en mi arma secreta.

ARANTZA LOPEZ

Centro de Belleza Arantza Lépez - ALMA Cosméticos
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;COMO DISENAR PR

0 -
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[0 CD

LA FASE DE EDUCACION?

Vale, ya has captado su atencién, pero solo tienes eso... su atencién, ahora llega el momento
de mostrarles que td eres la mejor opcion, es el momento de convertirlos en clientes.

1 Usa paginas de aterrizaje o Landing Pages
® en tus promociones:

Se trata de paginas que parecen una web, pero realmente no lo son.

Una pdgina de aterrizaje esta disefada y redactada exclusivamente para
promover una oferta especifica, y le habla a una persona que tiene un problema
que td puedes resolver. Empieza por el mds rentable para tu centro.

Estas paginas pueden estar alojadas en tu web, si la tienes o en herramientas
externas. No necesitas tener una web para aumentar la facturacion de tu centro.

En estas paginas de aterrizaje, el cliente potencial solo puede hacer dos acciones:
cerrarla o reservar una llamada contigo para acudir a tu centro.

No hay ninguna distraccién y el texto de estas paginas esta redactado usando
técnica de persuasion. Asi consigues que esa persona se convierta, primero en
cliente potencial y luego en cliente.

No se trata de convencer al cliente de que td eres la mejor opcion, se trata de
ponerle la informacion de tal forma, que sea él, el que se convenza a si mismo
de esto.

A &
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2 Muestra autoridad:
()

“Llevamos 25 anos abiertos y nuestros tratamiento son totalmente
personalizados...” ;Te suena? Pues esto no le importa a tu cliente, porque nada de
eso soluciona sus problemas. Si quieres ganar en autoridad ensénale testimonios
de otras personas que se han realizado ese tratamiento, fotos de antes vs después,
resenas, etc.

Quieren saber por qué deben elegirte y no irse con la competencia o simplemente
no hacer nada.

Apdyate en eventos que hayas realizado, premios que has conseguido,
formaciones top que tengas, menciones en prensa, etc. ;No tienes nada de eso y
crees que no tienes elementos de autoridad? estds equivocado, cualquier centro
tiene siempre varios elementos que pueden reforzar su autoridad.

3 . Rebate las objeciones:

Cuando tienes a un cliente potencial delante, puedes ver su cara, te puede hacer
preguntas, etc. Pero cuando captas clientes online, es muy facil que esa persona
se vaya y no termine el proceso si tienen alguna duda o ve algo que le "cuadra".

No creas que si tienen dudas te van a escribir un mensaje para aclararla, no
funciona asi, sencillamente piensan “esto no es para mi”. Es tan rapido y sencillo
pasar a otra cosa, que no vas a tener esa oportunidad de aclarar sus dudas. Por
eso tienes que rebatir sus objeciones de forma preventiva.

Tienes que adelantarte a ellos y dar respuesta a todas las dudas que le puedan
surgir: precio, resultados, efectos secundarios, procedimiento, post-tratamiento,
etc, cualquier cosa que pueda generar dudas en su mente. De esta forma ti le
daras la respuesta antes de hacerse la pregunta y dird: “wow, esto es lo que
necesito”

4 , Destaca los beneficios y resultados que tu cliente va a

conseguir:

Tu cliente, a diferencia de ti no es experto, no conoce las tecnologias propias de
tu sector, ni la nomenclatura. Por eso no hables al principio de las caracteristicas
de tu tratamiento, sino de sus beneficios y de cémo lo ayudaras a conseguir el
resultado deseado.

La persona tiene que entender claramente, que se encuentra en una situacion Ay
que quiere llegar a una situacion B (td tienes que definir ambos puntos), y que el
el "vehiculo" perfecto para ir de A hasta B es tu tratamiento y tu centro.

/€ LLENA
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5 g Desposiciona a la competencia:

Si una persona quiere reducir algunos centimetros de su abdomen, puede optar
por decenas de opciones: pastillas, gimnasio, dieta, operaciones, mdltiples
aparatologias y tratamientos, cremas reductoras, otros centros como el tuyo, etc.

A ojos de tu cliente inexperto, todas esas opciones, solucionan el mismo
problema, aunque de diferente forma y todas dicen lo mismo: “yo soy la mejor”

Es tu mision dejarle claro por qué tu tratamiento es diferente y por qué va a
solucionar mejor que todas esas alternativas el problema que él tiene.

6 El coste de no hacer nada o ir con la competencia:
o

Una vez que has desposicionado a tu competencia te queda vencer una fuerza
muy poderosa: la procrastinacion.

Es muy facil que las personas no tomen accion y sigan navegando por internet o
caminando por la calle.

Por eso tienes que decirles, qué va a pasar si no hacen nada y cémo su situacion
va a empeorar si no toman la accion de ir a tu centro.

7 Garantia:
(

Si de verdad sabes que tus tratamientos dan resultados...
spor qué no das una garantia?

La garantia ayuda a que las personas que no te conocen de nada, sientan que no
hay riesgo para ellas.

Es una poderosa herramienta de cierre de ventas, asi que no olvides poner
siempre una garantia.

8 Llamada a la accion:
([ )

A las personas hay que ponérselo facil. Una vez que les has explicado todo lo
anterior, es el momento de decirles, claramente, qué deben hacer:

;Quieres que te envien un mensaje, que te llamen o que rellenen un cuestionario?
Solo puede haber una llamada a la accién, de lo contrario las personas se

confunden y no saben cual es el siguiente paso. Recuerda que no conocen tus
procesos igual que td. Asi que incluye siempre una llamada a la accién clara.

/€ LLENA
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9 . Seguimiento personalizado:

Es importante saber en qué parte del proceso se quedé cada cliente potencial.

Recuerda que el objetivo es guiarlos desde que no te conocen hasta que te
compran. Guiarlos y acompanarlos.

Aqui vuelve a apoyarte en herramientas y programas de gestion para centros de
belleza y en las herramientas de tracking o seguimiento que te ofrecen los medios
digitales: Google, redes sociales, etc.

1 O o Creauna oferta insuperable:

No se trata de rebajar el precio, al contrario, crea una oferta que combine

diferentes tratamientos o técnicas, que te ayude a vender con un precio mayor
pero que de cara al cliente, tenga un precio reducido con respecto a contratar
todos esos tratamientos por separado. Quieres clientes que valoren el servicio.

Esta es tu oferta “gancho”. El conjunto de tratamientos que contiene esa oferta
gancho tienen que resolver el mismo problema o que unos tratamientos potencien
los efectos de los otros.

CASO DE EXITO
+50.000€ EN 5 MESES

Estaba a punto de cerrar mi centro cuando conoci el sistema
"Llena tu Centro". En los 3 primeros meses habia facturado
39.000%€, algo que nunca hubiera imaginado que fuera
posible en mi centro.

Este sistema, ademas me ayuda a la fidelizacion: el 90% de
los clientes, compran su bono de continuacion

"Con "Llena tu Centro" he encontrado la gallina de los huevos de oro. Jamas
pensé que yo sola y haciendo terapias manuales pudiera facturar esa cantidad"

YOBEIBA TORRES - Estética y Belleza Bédebé

Pixelesfera X7 TU CENTRO
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;QUIERES SER TU
LA SIGUIENTE?

EN MENOS DE 90 DiAS
AUMENTAMOS EN +10.000€ AL MES
LR FACTURACION DE TU CENTRO

Solicita tu Consultoria de evaluacion Gratuita en

www.llenatucentro.com/consultoria-gratis

o0 contactanos a través de:

Nimero Gratuito

900.433.175

7
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tel:900433175
tel:900433175
tel:900433175
https://services.msgsndr.com/urls/l/sPXbfbuwtr
https://www.llenatucentro.com/consultoria-gratis
tel:900433175
https://services.msgsndr.com/urls/l/sPXbfbuwtr
https://services.msgsndr.com/urls/l/sPXbfbuwtr
https://services.msgsndr.com/urls/l/sPXbfbuwtr

;COMO DISENAR
LA FASE DE VENTA?

Es el momento de la verdad, las personas ya estan en tu centro para recibir el tratamiento.

Cercania, confianza y asesoramiento:

La estética es un sector de intimidad y confianza, muéstrate cercana cuando la
persona acuda a tu centro, pero recuerda que la venta comienza antes de que
acuda al centro. Es importante ese primer contacto, esa primera llamada. La venta
es un proceso, no decirle en el mostrador al final: - “tenemos un bono de 4
sesiones por este precio”. El cliente te mira fijamente y te responde: “me lo tengo
que pensar...”. Adi6s a la venta.

Tienes que transmitirle confianza desde el principio, y cada detalle cuenta, por
eso es importante conocerlo bien desde antes de que vea tus anuncios, asi
siempre estaras hablando su idioma.

Que no sienta que es un nimero mas dentro de tu empresa. Debe sentir que para
ti es importante, sentirse escuchado y que todo lo que estas pensando para él, es
porque entiendes a la perfeccion su situacion. No lo atiendas con prisa.

(L LLENA
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2 " Aumento del ticket, venta de productos:

La venta de productos es la venta mds rentable que tienes en tu centro, porque no
cuesta nada de tiempo.

El Gnico coste que tiene para ti, es coger el producto de la estanteria, colocarlo en
la bolsa del cliente y cobrar.

Asi que ten pensado qué productos vas a ofrecerle a ese cliente que estén
relacionados con su tratamiento o post tratamiento, pero no lo dejes para el final.
Es importante que durante el diagndstico y el tratamiento los nombres, los uses y
“los vendas”.

No lo dejes al azar. Debes saber como hacerlo, cuando hacerlo y con qué
hacerlo.

El cliente debe entender que el producto forma parte del tratamiento para
conseguir los maximos resultados. No llevarlo, no es una opcion.

3 Plan de continuacion:
([ )

La persona ha ido a tu centro a realizarse una sesién, pero no puedes quedarte
ahi. Debes tener preparados varios planes de continuacion. Estos pueden ser: mds
sesiones del mismo tratamiento, bonos o tratamientos similares.

Prepara estos paquetes de continuacién de forma previa y destaca el efecto tan
poderoso que va a tener en ellos, optar por unos de estos paquetes de
continuacion.

Nombra esto desde el diagnéstico y durante la dltima fase del tratamiento. Para
aumentar tu tasa de cierre en la venta de bonos, puedes apoyarte en una
financiera, aunque este no es un requisito indispensable ya que ti puedas dar
facilidades de pago paras los bonos de mayor importe.

4 . Personalizacion de las ofertas:

Si ya tienes informacién de ese cliente en tu programa de gestion o base de datos,
es importante que consultes su ficha para saber: qué se ha realizado
anteriormente, qué perfil tiene y asi poder ofrecerle la mejor opcién para que
continde con su plan de tratamientos.

A las personas les encanta sentirse atendidas y que td, que eres su asesor de
confianza, estés pendiente en cada momento de lo que es mejor para ellas. Ya te
has ganado su confianza, ahora si, personaliza al maximo su plan de
continuacion.
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5 . Apoyo en material previo:

Como has visto, un proceso estratégico de generacion de clientes como el que
estas aprendiendo a disefar, se apoya en la informacién que la persona va
recibiendo durante cada fase, hasta llegar al momento de la venta.

Si esa informacion lo ha llevado a estar en tu centro, sigue usandola.

Sigue hablandole de la misma forma, sigue desposicionando a tu competencia,
sigue dando en el mismo sitio, porque esta demostrado que con esos argumentos,
lo has convencido para ir a tu centro. Ahora es el momento de usarlos para cerrar
la venta.

Recuerda:

Son pequenos detalles en su conjunto, los que dan unos resultados
extraordinarios. Ninguna fase es mas importante que otra. Todas deben estar
perfectamente disefiadas e implantadas en tu centro.

Asi que dedicale el tiempo necesario al disefio de tu propio sistema. Te traera
grandes alegrias.

CASO DE EXITO
+63.800€ EN 6 MESES

- Lo que mas me sorprendié de trabajar con ellos fue la
velocidad con la que dieron resultados. En las primeras
semanas generaron 76 clientes nuevos.

El primer mes, casi llegamos a 20.000€ de facturacion. Fue
una auténtica locura.

"Después de 6 meses he facturado mas de 63.000€. No sé como lo hacen, pero
cada dia tengo clientes nuevos en la puerta de mi centro”

JIRAZNIA VELIZ - Centro Estético Jira&Cris
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;COMO DISENAR ,
LA FASE DE FIDELIZACION?

Aqui es donde estd la verdadera rentabilidad de tu centro.

1 Bonos y planes de continuacion:
® £ lafase de venta comprendiste la importancia de tener planes de continuacion.

Con ellos, no solo consigues aumentar el ticket medio, sino que generas que ese
cliente vuelva mas veces a tu centro. Asi le puedes vender mas productos,
fidelizarlo con tu trato excepcional, que consiga los resultados que busca,
recomendarte, etc.

Debes tener bonos de diferentes precios, para que el cliente pueda hacer un
escalado. En general, no puedes pretender venderle la primera vez un tratamiento
de 30€ y ofrecerle un bono de 600€ a continuacién, no funciona asi.

2 . Ofertas puntuales:

Trabajar con programas de gestion para centros de belleza o apps, es de gran
ayuda cuando quieres hacer ofertas puntuales por fechas especiales, por ejemplo
cuando es el cumpleanos de tus clientes, navidades, dia de la madre, etc.

No hay nada mejor que el dia de su cumpleanos, se encuentren con un mensaje,
un correo o directamente una llamada, para darles un regalo u ofrecerles algin
descuento en tu centro.

Esto se aplica para otras fechas como San Valentin, Black Friday, etc. ;Lo mejor?
que a ti solo te costara unos pocos clicks.

/ﬂ\/
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3 . Newsletter, posts, contenidos:

Mantén informados a tus clientes sobre las promociones que tienes en tu centro,
las novedades o incluso los resultados de tus maravillosos tratamientos.

No dejes nunca de comunicarte con ellos, pero no subas post a redes sociales por
subir, hazlos con un sentido estratégico: qué quieres que aprendan, qué quieres
ensefarles, qué quieres vender, etc.

Si envias emails, no hagas Spam (enviar muchos correos sin valor), de lo contrario
van a terminar por darse de baja de tu base de datos por enviarle demasiados
emails de venta.

Recuerda, 90% contenido - 10% ofertas.

4 Mas planes de continuacion:
[ ]

Siempre tienes que tener pensado qué vas a ofrecer a continuacién cuando esté
llegando el final de algtin tratamiento.

No es algo que puedes dejar al azar, tiene que seguir una estrategia.

La persona debe entender que tu, estas ahi para ayudarlo a conseguir sus
objetivos, y que por eso le estas ofreciendo un plan de continuacion.

5 A Membresias:

Si sabes que un cliente tuyo, necesita sus cremas o productos para su cuidado
personal de forma mensual j;por qué no hacer una membresia donde se le cobre
automdticamente cada mes su pack de productos?

Asi luego solo tienes que envidrselo a casa o él pasarlo a recoger. De esta forma
es imposible que se olvide y que, por necesidad, acuda a comprar a otro sitio o
deje su cuidado a medias.

Puedes aplicar esto a tratamientos, ofreciendo una especie de tarifa plana pero
claramente, acotando el n° de los tratamientos.

6 . Regalos y descuentos especiales:

Siempre estas pensando qué descuento hacer a las personas para que se

conviertan en tus clientes pero ;y a tus clientes, no les das nada para premiar su
fidelidad?

Sorpréndelos con descuentos especiales por ser tus clientes o hazles un regalo
porque si, porque se lo merecen. Hazlo y estaran siempre en deuda contigo.
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7 . Plan de fidelizacion:

Puedes, y es una buenisima idea, premiar a tus clientes por gastar mas en tu
centro, por venir varias veces, etc..

Por ejemplo, por cada 5 tratamientos que realices, te llevas de regalo otro
tratamiento o unas cremas.

Otro ejemplo seria, por cada 200€ de compra te damos de regalo una experiencia
para quién tu elijas. Asi se sentiran mimados.

Recuerda:

Los efectos de cada una de estas estrategias son multiplicadores. Esto quiere decir
que a medida que las vayas implantando en tu centro, tus resultados se veran
multiplicados. Aunque los principales beneficiados de este sistema son tus
clientes.

Que ahora ven como tu, resuelves mejor las necesidades que tienen.

CASO DE EXITO
+22.000€ EN 2 MESES

No tenia clientes en mi centro. Solo lo abria cuando tenia
algiin tratamiento agendado y estaba a punto de tirar la toalla
hasta que probé "Llena tu Centro".

En tan solo 2 meses facturé mas de 20.000€. No me lo creia.

"Los resultados llegaron tan rapido, que el segundo mes tuve que contratar una
esteticista para que me ayudara. Pasé de no poder abrir a tener que abrir hasta los

sabados. Estoy encantada” ) o .
SANDRA JIMENEZ - Estética Sandra Jiménez
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;QUE MAS VENTAJAS
TIENE PARA TU CENTRO
DISPONER DE UN
PROCESO ESTRATEGICO
DE CAPTACION DE
CLIENTES COMO ESTE?

Ademds de generar clientes potenciales de forma

continua. Un sistema como este tiene otras ventajas:

Te libera tiempo que ahora destinas a
1 e lareasadministrativas. Asi podras

dedicarte a hacer lo que mas te gusta.

Tendras la seguridad econémica que
necesitas para contratar a mas personas

para ayudarte y hacer crecer tu centro.

La tasa de cancelaciones de citas se vera
® drasticamente reducida.

® para cubrir gastos.

Te beneficiards de una mejora en el

4 Por fin podras trabajar para algo mas que

posicionamiento de tu centro y de tu

marca.

72
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Reduciras la aparatologia que tienes
parada en tu centro. Esa que a pesar de
lo que te dijo el comercial, no le estas
sacando rentabilidad a pesar de haber

invertido miles de euros.

Aparecerds en los primeros puestos de los
buscadores cuando alguien, que tiene la
cartera en la mano, esté buscando centros

de belleza en tu zona.

Tendras la gestion de tu agenda totalmente

optimizada.

Tanto td como tus clientes tendran acceso
a la App de tu centro, donde podran hacer
reservas de tus tratamientos las 24 horas
del dia, incluidos fines de semana.

Tus clientes recibiran recordatorios para
sus citas, asi te ahorras tener que
escribirles y te aseguras de que finalmente

acuden a tu centro.

Podras reducir hasta un -90% las ausencias
y las cancelaciones del dltimo minuto
cobrando una fianza de forma digital a
algunos clientes, o cobrarle
automdticamente una pequefa
penalizacion si no se presentan a la cita o

si la cancelan en el Gltimo minuto.
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CONCLUSION

Disponer en tu centro de un sistema de captacion de clientes bien disefado, va a marcar una
gran diferencia con respecto a donde te encuentras ahora. Sobre todo si estd basado en el
sistema mds rentable del mercado.

Puede que en algunos aspectos tengas que apoyarte en equipos externos, sobre todo en la
parte técnica. Pero lo mds importante es la parte estratégica, y que cada fase esté disefiada
correctamente, que es lo que has aprendido en este ebook.

Invierte todo el tiempo que tengas en disefiar tu propio proceso estratégico de captacién de
clientes de forma correcta, porque cuando esta activo, generara para tu centro, cémo
minimo, 10.000€/mes. Capta clientes nuevos las 24 horas del dia, los 365 dias del ano.
No falla, no se pone malo, no coge bajas.

Se puede ajustar en cualquier momento, si necesitas mas clientes los puedes conseguir de
una forma muy sencilla y si por el contrario, te ves saturado de tantos clientes (algo que suele
ocurrir con bastante frecuencia), se puede ajustar a la baja temporalmente hasta que atiendas
a esas personas como se merecen o incluso subir el precio (lo mas normal cuando tienes
sobredemanda)

Este proceso esta disenado para que seas mas rentable invirtiendo menos tiempo. Ademds de
mejorar la gestion de tu centro y la atencién de los clientes. Vas a tener mds tiempo libre. Ya
ta eliges si lo usas para seguir trabajando en mejorar tu centro, o disfrutarlo con tu familia, te
lo has ganado.

"Llena tu Centro" es un proyecto de Pixelesfera Consulting Group y Ilevamos mas de 4 anos
generando resultados garantizados con un sistema de captacion de clientes como el
explicado en este ebook. Lo mejor es que se puede aplicar a cualquier centro, de cualquier
tamafio. No importa si tienes empleados, redes sociales o web. Incluso en las situaciones mads
complicadas, genera con un trabajo conjunto, 10.000€/mes. Habiendo casos, donde esa cifra
se multiplica por 3 y por 4, cuando el centro es mayor y tiene varias personas trabajando en
él.

Ahora que ya conoces el secreto de los centros de belleza que tienen éxito de verdad, puedes
implantarlo en tu centro.

Si no te ves capaz o prefieres asegurar tus resultados y que lo implanten en tu centro
auténticos profesionales con total garantia de resultados, reserva una consultoria gratuita con
nuestro equipo para valorar tu caso y ver si todavia tenemos plazas disponibles

& www.llenatucentro.com/consultoria-gratis

Te deseamos mucha suerte y muchos éxitos.
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;QUIERES SER TU
LA SIGUIENTE?

EN MENOS DE 90 DiAS
AUMENTAMOS EN +10.000€ AL MES
LR FACTURACION DE TU CENTRO

Solicita tu Consultoria de evaluacion Gratuita en

www.llenatucentro.com/consultoria-gratis

o0 contactanos a través de:

Nimero Gratuito

900.433.175
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