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INTRODUCCION AL CIERRE DE
VENTAS A TRAVES DE CHAT

En el competitivo mundo de los spas
médicos, las clinicas estéticas y los salones
de belleza, cada interaccién con un cliente
es una oportunidad para generar confianza
y guiarlo hacia la compra. Saber responder
de manera eficaz a sus preguntas es clave
para convertir esas oportunidades en ventas.

Los clientes suelen contactar contigo con
una variedad de consultas, desde detalles
sobre tratamientos hasta precios, y la forma
en que abordas estas cuestiones puede ser
determinante al elegir tus servicios. La
habilidad de orientar la conversacién hacia
los servicios que mejor se adaptan a sus
necesidades, manteniendo siempre un tono
amable e informativo, es fundamental para
transformar el interés en reservas.
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Un equipo bien preparado influye en las
decisiones de tus clientes al ofrecer
respuestas claras y personalizadas que
aborden sus inquietudes y destaquen los
beneficios de tus tratamientos. Redirigir la
conversacién hacia una venta significa
aportar valor, centrarte en sus necesidades y
recomendar soluciones que realmente les
resulten atractivas. Al guiar a los clientes de
manera amable e informativa, generas
confianzay allanas el camino para cerrar
ventas, transformando consultas en reservas.

Construir una buena relaciéon con tus clientes
es esencial para el éxito a largo plazo en el
sector de la belleza y la estética. Al fomentar
una comunicacién abierta, creas un entorno
acogedor donde los clientes se sienten
cémodos para hacer preguntas y explorar
sus opciones. Esta confianza no solo impulsa
las ventas inmediatas, sino que también
promueve la fidelidad: es mas probable que
los clientes regresen cuando se sienten
valorados y comprendidos.

Mantener un enfoque centrado en el cliente
fortalece las relaciones y aumenta su lealtad,
lo que facilita el crecimiento de tu negocio a
través de referencias y reservas continuas.
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1. RESPUESTA RAPIDA Y PERSONALIZADA

Responder rapidamente y personalizar el
mensaje para una atencion individualizada
Ejemplo:

"iHola, [nombre]! Gracias por escribirnos. Nos
encantaria ayudarte a lograr tus objetivos de
belleza. ; Qué tratamiento tienes en mente?"

2. PROPORCIONAR INFORMACIGN DETALLADA Y CLARA

Proporcionar informacion detallada sobre el
tratamiento

Ejemplo:

"Nuestro tratamiento de rejuvenecimiento
facial esta disefiado para reducir las lineas
finas y mejorar la textura de la piel con
tecnologia avanzada. La sesién dura unos 60
minutos y cuesta X €. ;Quieres agendar una
cita para conocer mas detalles?"

3. CREA UN SENTIDO DE URGENGIR

Crear un sentido de urgencia para impulsar la
reserva inmediata

Ejemplo:

"Esta semana solo nos quedan unos pocos
cupos disponibles, y se estan llenando
rapidamente. ;Te gustaria reservar hoy
mismo?"

4. OFRECER UNA PROMOCION ESPECIAL

Incluir una oferta limitada o descuento
exclusivo para seguidores en redes sociales
Ejemplo:

"Como agradecimiento por seguirnos en
[nombre de red sociall, te ofrecemos un 10 %
de descuento en tu primer tratamiento si
reservas hoy. ¢ Te gustaria aprovechar esta
promocion?"
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. 9. OFRECER OPCIONES DE RESERVA SENCILLAS

Facilitar el proceso de reserva ofreciendo
opciones personalizadas

Ejemplo:

"¢ Te gustaria reservar aqui mismo o prefieres
que te envie un enlace directo? Tenemos
disponibilidad el martes a las 15:00 o el jueves
alas 10:00. ;Cual te viene mejor?"

6. RESALTE TESTIMONIOS O HISTORIAS DE EXITO

Generar confianza mencionando testimonios
de clientes satisfechos

Ejemplo:

"Muchos de nuestros clientes estan
encantados con los resultados de [nombre del
tratamiento]. Uno de ellos nos dijo: 'iMi piel
nunca lucioé tan bien! jTotalmente
recomendable!" ; Te gustaria vivir la misma
experiencia?"

7. SEGUIMIENTO S1 EL GLIENTE NO RESPONDE DE INMEDIATO

Realizar un seguimiento amable si no hay
respuesta

Ejemplo:

"Hola, [Nombre]. Solo queria asegurarme de
que hayas visto mi mensaje. Estoy aqui para
cualquier duda que tengas sobre nuestros
tratamientos. @"

. 8. OFRECER UNR CONSULTA GRATUITA O UN DIAGNGSTICO INIGIAL
Ofrecer una consulta gratuita para evaluar las
necesidades del cliente
Ejemplo:

"Sabemos que cada piel es unica. ;Qué te
parece venir a una consulta gratuita para
evaluar cual seria el tratamiento ideal para ti?
No tiene costo y te dard una idea clara de los
beneficios que podemos ofrecerte."
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9. TERMINE LR CONVERSACION CON UN CLARO LLAMADO A
LA ACCION

Terminar la conversacién con una invitacion a
tomar accion

Ejemplo:

"iEstoy emocionada de ayudarte a alcanzar tus
objetivos de belleza! ; Puedo confirmar tu cita
para el [dia] a las [hora]?"

10. OFRECER UN SERVICIO ADICIONAL 0 COMPLEMENTARIO
Sugerir un servicio adicional que complemente
el tratamiento

Ejemplo:

"Como estas interesado en nuestro tratamiento
facial, te recomendaria nuestro paquete de
exfoliacion profunda, que maximiza los
resultados. Si reservas ambos hoy, te
ofreceremos un descuento especial. ;Te
gustaria recibir mas informacion?"

11. EXPLIQUE EL VALOR DEL TRATAMIENTO

Explicar el valor a largo plazo del tratamiento
Ejemplo:

"Nuestro tratamiento no solo mejora el aspecto
inmediato de tu piel, sino que también estimula
la produccidn de colageno, asegurando
resultados duraderos. Es una inversion en tu
belleza futura. ; Te gustaria programar una
sesion?"

12. AGRADEZCA Y MANTENGA ABIERTA LR COMUNICACION

Agradecer al cliente por su interés y mantener
la puerta abierta para futuras consultas
Ejemplo:

"Gracias por considerar nuestros servicios,
[Nombre]. Estamos aqui para ayudarte en lo
que necesites. No dudes en comunicarte con
nosotros si tienes alguna otra pregunta.
iEsperamos verte pronto!"
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13. UTILICE IMAGENES Y VIDEOS

Complementar las conversaciones con
imagenes de antes y después

Ejemplo:

"Aqui tienes algunas fotos de antes y después
de nuestros tratamientos de [nombre del
tratamiento]. Asi podras ver los resultados que
podrias alcanzar. ;Te gustaria programar una
consulta para analizarlo mas a fondo?"

14. USA EMOJIS PARA HACER LR CONVERSACIGN Mils
AGRADABLE

Utilizar emojis sutilmente para hacer la
conversacion mas calida

Ejemplo:

"iHola, [nombre]! @ Gracias por contactarnos.
Nos encantaria ayudarte a lograr los
resultados que deseas. ;Qué tratamiento te
interesa?"

15. INVITAR R VISITAR LAS INSTALACIONES

Invitar al cliente a visitar la clinica para
conocer al equipo

Ejemplo:

"Nos encantaria que vinieras a visitar nuestra
clinicay conocieras al equipo que se encargara
de tu tratamiento. jTe va a encantar el
ambiente! ©+ ;Cuando te gustaria venir?"
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SOLICITA SIEMPRE UN DEPOSITO
AL HACER LA RESERVA.

i EXIGIR UN DEPOSITO PUEDE REDUCIR
: LAS CANCELACIONES HASTA EN UN

! 30%, LO QUE GARANTIZA QUE LOS

: CLIENTES SE COMPROMETAN Y SE

i RESPETEN LAS CITAS.

Solicitar un depdsito al reservar una cita con
un cliente es un paso clave para garantizar el
compromiso y la fiabilidad. Aunque sea una
peqguefa cantidad, consolida
psicolégicamente el acuerdo y aumenta la
probabilidad de que el cliente acuda a su cita.

Ser franco y claro sobre la politica de depdsito
ayuda a establecer expectativasy genera
confianza, ya que los clientes entienden que
es un compromiso mutuo. También protege
tu tiempo y recursos, minimizando las
inasistencias y cancelaciones de ultimo
momento, que pueden afectar tu negocio. Al
presentarlo como un paso sencillo en el
proceso de reserva, es mas probable que los
clientes respeten el acuerdo y aprecien la
profesionalidad.

Captar el interés: cerrar cuando el
entusiasmo sea alto para asegurar la
reserva.

Evita pérdidas: las demoras pueden
enfriar el interés y dar lugar a la
pérdida de oportunidades.

Asegura el compromiso: un depésito
fija la cita y reduce las cancelaciones.

Mostrar profesionalismo: Solicitar un
depdsito confirma el compromiso del
cliente.

Este manual te ayudara a responder
de forma eficaz y profesional a tus
clientes potenciales, maximizando
las oportunidades de conversion.

Cada mensaje debe estar adaptado
al tono y estilo de tu clinica,
asegurandote de que refleje los
valoresy la calidad del servicio que
ofrece.

neferbrandingclinic.com



