


Bem-vindo ao nosso programa de formacao para aumentar as suas
vendas em 2016.

Programa de’form

Vamos ajudar vocé a maximizar seus resultados (clientes e
faturamento) e minimizar seu esforco (menos agées com poucos

resultados e mais acoes acertadas).

Webinar: Ferramentas de marketing
para vender mals em 2016




Se vocé tem como propdsito ter um salao de beleza ou centro de
estética de sucesso, vocé devera fazer a si mesmo as seguintes
perguntas:

« O que vocé vai fazer para ter mais clientes no seu centro de
estética?

« Como vocé pretende aumentar o ticket médio das vendas de
cada pedido ou servico do seu estabelecimento?

« Qual vai ser a sua estratégia para fazer que os seus clientes
voltem ao seu salao de beleza ou centro de estética?
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VOCE ja tem as respostas para estas trés
perguntas?

Se a sua resposta for NAO, n3o se
preocupe, voce esta no lugar certo.

Agora tome nota dessas ferramentas
de marketing que vao ajudar voce!
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Nesse webinar vocé vai saber quais sao as estratégias especificas para
conseguir:

« Aumentar o retorno de vendas
« Aumentar o ticket meédio
« Aumentar o numero de clientes

Como vocé percebeu, invertemos aqui a ordem das perguntas. Isso
porque queremos que Vvocés saibam que depois de anos de
experiéncia implementando softwares no mundo todo, sabemos que o
segredo para aumentar o faturamento é fidelizar os clientes e
conseguir que eles voltem. O mercado de beleza é baseado no
retorno dos clientes e na fidelidade que tenham com o seu
estabelecimento.
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Gostaria de aumentar seus ganhos de
25 a 95%?

Segundo um estudo de Harvard, isso e
possivel aumentando a retencao de
clientes em 5%.
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A seguir, vamos ver ferramentas
necessarias para aumentar a
fidelidade de seus clientes e
fazer que eles invistam mais

dinheiro e por mais tempo no

seu salao de beleza ou centro
de estética.



Aumentar o retorno

Como podemos aumentar o retorno dos
clientes?

FAZENDO ELES
SE SENTIREM
ESPECIAIS

PROGRAMA DE
PONTOS

Floum
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FAZENDD ELES

SE SEMTIREM
ESPECIAIS

1) Efeito surpresa

E bastante 6bvio que um bom atendimento é crucial para a
retencao dos clientes. Eles precisam se sentir especiais e serem
atendidos na hora. Neste webinar gostariamos de mostrar como
vocé pode fidelizar os seus clientes até o ponto deles serem os
evangelistas do seu salao de beleza ou centro de estética.

Vocé conhece o efeito wow? No nosso blog falamos muito sobre
isso. E crucial ter uma atitude positiva, sorrir, e em resumo, superar
as expectativas dos clientes para surpreendé-los.

Mesmo que seja uma parte emocional, é muito importante. Os
instintos e as sensacdes tém mais protagonismo do que
pensamos.



2) Programa de Pontos

Outra opg¢do para conseguir reter os clientes € com um programa
de fidelidade como o Programa de Pontos. E a parte mais técnica,
porém bem aplicado vai permitir que vocé consiga que seus clientes
se sintam especiais e queiram voltar ao seu saldao de beleza ou
centro de estética.

Como funciona?

E uma ferramenta de marketing para fidelizar os seus clientes e
incentiva-los a comprar os seus produtos/servicos. Seus clientes
podem trocar os pontos acumulados por outros tratamentos ou
produtos.



Fidelize os seus clientes: Se vocé implantar esse programa
no seu saldo de beleza ou centro de estética, ira oferecer
aos seus clientes a possibilidade de manté-los fidelizados
sem precisar que eles facam um desembolso extra.

Promova os seus produtos: Com o Programa de Pontos
vocé dara mais visibilidade aos produtos que melhor
funcionam no seu estabelecimento para conseguir que 0s
seus clientes experimentem o que vocé oferece de novo (
lancamentos, novos tratamentos, maquinas novas, etc.)



O que vocé deve saber para comecar seu
Programa de Pontos

O valor em R$ de cada
ponto

Como serdo usados os
pontos

A

O numero de pontos obtidos pelo
cliente em cada compra

{FLOWWW tem disponivel a integracdo
completa do Programa de Pontos no seu
dia-dia!




3) Pacotes

E uma ferramenta que ndo pode faltar para fidelizar. Se o cliente
comenta que gostou do tratamento, vocé deve incentiva-lo para
que ele adquira um pacote de no minimo 3 sessdes. O ideal seria
10. Assim, sabemos que o cliente vai voltar porque paga adiantado
(vocé pode parcelar) e assim, ira melhorar o seu fluxo de caixa.
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<‘> amos detalhar esta técnica em um proximo
»y4A | webinar. Vocé vai saber como fazer para
que um pacote funcione, qual servico
escolher e como divulga-lo. 7
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4) Promocgoes

Crie promocgoes considerando o que os seus clientes querem.
Surpreenda com algum desconto, como por exemplo 30%
tratamento favorito do cliente. Presenteie com uma sessdo de

massagem depois de uma depilacdo a laser.... O efeito podera ser
bem interessante.
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Vamos detalhar esta técnica em um préximo
webinar. Contaremos como fazer
promocdes, divulga-las, medir os resultados,

etc.
4







| Aufhentar o ticket medio

Como podemos aumentar o ticket
medio

CROSS
SELLING

PROGRAMA DE

PONTOS

(vendas cruzadas)

*Aplicado
por partes

Floum
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SELLING
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1) Cross-selling

Cross-selling é a técnica de vendas que consiste em vender varios
produtos ou servicos complementares do seu centro de estética ou saldo
de beleza para o mesmo cliente.

Vocé tem que saber que para ter resultados com essa técnica e tudo
funcionar bem, é preciso de alguns itens chave:

« Definir corretamente os produtos complementares. Por exemplo: Caso uma
cliente peca um tratamento anti-envelhecimento, idealmente vocé deve lhe
vender um produto anti-age. E se no caso a cliente faz um tratamento de
emagrecimento, o complemento seria um tratamento de beleza firmador, por
exemplo.

« Por isso, vocé precisa saber as necesidades dos seus clientes e as
tendéncias de consumo do setor (novas técnicas e a maneira como elas e
complementam).
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Se nao conhecemos bem os nossos clientes, ndao podemos oferecer
nada do que desejam. Mas, o que acha de nao precisar ter tanto
trabalho assim para conhecer melhor eles? Contar com uma
ferramenta que possa sugerir quais produtos relacionados sao os
indicados para que a sua estratégia de cross-selling funcione...

Além disso, FLOWY"te ajuda a ter reportes, estatisticas e dados Uteis,
como o Ticket Médio, que informa o valor médio de cada compra
que é feita no seu saldo de beleza ou clinica de estética. Este dado é
muito util para saber o numero de produtos ou quantos reais gastam
0s seus clientes em meédia.
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Aumentar as vendas: Dependendo do produto ou servico, as
vendas podem aumentar entre 15 e 30%.

Adicionar valor: Se vocé oferece uma gama maior de servicos ou
produtos complementares que cumpram com as expectativas,
VOCE vai gerar mais valor agregado.

Fidelizar os clientes: O cliente completa o ciclo do seu tratamento
obtendo melhores resultados.

Conhecer a cada cliente: Quanto maiss productos o servicos
vendemos para nossos clientes, mais informac¢fes teremos sobre
eles.
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O cross-selling ajudara
principalmente a fidelizar os seus
clientes e aumentar o valor do ticket

meédio.
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2) Programa de pontos por partes

O proposito do Programa por Pontos € conseguir que o cliente
consuma mais em cada compra incentivado pela possibilidade de
ganhar pontos e outros beneficios.

O primeiro passo é fazer uma analise do ticket médio. Por exemplo,
se seu ticket médio é de R$ 42,00 vocé deve comecar um programa
que oferece pontos a partir de R$ 50,00 de compra. E também que
oferecer um beneficio interessante, como um desconto na proxima
compra.

Fazendo isso, vocé vai conseguir que o cliente opte por gastar R$ 8,00
em um sé produto porque vai obter um beneficio em troca. Vocé
consegue aumentar o ticket médio e também que o cliente retorne.
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Programa “Convide um amigo”

O “Programa Convide um amigo” serve puramente para
conseguir novos clientes. Na verdade, funciona sempre que
aplicado as técnicas anteriores e, a partir do momento em que
vocé ja fidelizou seus clientes evangelizadores do seu saldao de
beleza ou centro de estética. Quando as pessoas estao contentes,
eles irao querer que os familiares e amigos também visitem o seu
estabelecimento.

Para implementa-lo com sucesso € preciso contar com uma
ferramenta que controla a maneira integrada quem trouxe os
amigos, o que vai ser ganho...
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Também no proximo webinar vamos falar sobre como obter
novos clientes

Assista estas aulas e fique por dentro das tendéncias que irdo
movimentar o marketing durante 2016:

« Como fazer promocgoes através do smartphone no seu centro
de estética e que gerem conversdes.

« Os aplicativos, uma nova forma de reter e fidelizar os seus
clientes.

« Deixe seu centro de estética mais bonito com a ajuda da
tecnologia.

- Atrair potenciais clientes ao seu centro de estética sempre.

« Como diferenciar o seu centro de estética? atraindo pessoas
chave



O fator-chave para conseguir sucesso é combinar essas trés
ferramentas de marketing:

« O programa de pontos para fidelizar aos seus clientes e estimular
a compra de produtos/servicos.

« O programa “Convide um amigo” para conseguir clientes novos
no seu centro de estética.

« O cross-selling para aumentar o valor do ticket médio.



Lembre-se, vocé nao deve deixar de
investir em estrategias de retencao, e
muito mais facil manter quem ja te
conhece do que conseguir Nnovos
clientes.



MUITO OBRIGADO!
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