Chi sono i follower? Ormai questo e diventato un
termine d’uso frequente nei discorsi quotidia-
ni, quando vogliamo riferirci a chi segue i nostri
profili social o i profili social di aziende e per-
sonaggi noti. Tutti siamo follower di qualcuno e
tutti ne abbiamo almeno uno.. si spera! Quindi,
se il nostro centro estetico ha un account social,
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i follower sono coloro che si interessano alla no-
stra realta, perché ci conoscono e vogliono esse-
re sempre aggiornati su tutto cio che ci riguarda.
Ci sono poi quelli che non ci conoscono e ci “stu-
diano” per capire se in qualche modo possono
affidarsi a noi o se rispondiamo a qualche loro bi-
sogno. Alla luce di cid, € fondamentale dare a chi
ci segue attraverso i social cid che vuole, affinché
da follower diventi finalmente cliente e non smetta
mai di seguirci (per passare magari a interessarsi
ai contenuti della concorrenza). Per poter creare,
tramite social, e-mail e sms, contenuti personaliz-
zati per i contatti € fondamentale come primo pas-
so raccogliere tutte le informazioni per conoscere
il proprio target. Una volta individuato, sara piu
semplice capire di cosa parlare e raggiungere per-
sone nuove ma con le medesime caratteristiche.



Affinché i contenuti siano mirati e risultino interes-
santi per chi li legge, & fondamentale che siano in-
dirizzati a un target specifico. Come fai a definire
il cliente target? Grazie a Venere, 'unico software
specifico per centri estetici, attraverso le “statisti-
che clienti” si ha la possibilita di estrapolare tutte
le informazioni relative ai propri clienti e capire se
sono piu donne o uomini, la fascia di eta predomi-
nante, i trattamenti che eseguono maggiormente.
Grazie alle statistiche che Venere mette a disposi-
zione, si ha nell'immediato una fotografia del pro-
prio target tipo. Come individui il target se...

« Stai aprendo ora il tuo centro estetico? Sei fortu-
natissimal Sicuramente inizierai con il piede giusto,
scegliendo uno strumento che ti consenta di rac-

cogliere e analizzare i dati sui clienti e su tutte le
attivita che interessano la gestione del centro.

» Non hai Venere? Qualunque sistema di organiz-
zazione dei dati tu sia utilizzando (excel, access,
carta e penna, ecc.) non garantira mai un quadro
veloce da consultare che offra tutte le informazio-
ni utili e necessarie per monitorare 'andamento
del tuo istituto di bellezza, comprese le informa-
zioni sul target.

« Non hai un software specifico? Tutte le funzioni di
Venere sono state studiate sulle reali esigenze dei
titolari dei centri estetici. Utilizzandolo si ha la si-
curezza di trovare esattamente quelle funzioni che
supportano e alleggeriscono le attivita lavorative.
Di conseguenza, le informazioni che Venere racco-
glie nelle statistiche sono specifiche per il tuo isti-
tuto di bellezza.
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A questo punto & fondamentale introdurre il concetto
di Lead Nurturing, quell’insieme di attivita che per-
mettono di curare, nutrire e alimentare i rapporti con
i potenziali clienti attraverso i contenuti. Il processo di
nurturing inizia nel momento in cui il centro estetico ha
il primo contatto con un utente, che diventa un vero e
proprio lead, e si possono cosi avviare azioni di comuni-
cazione personalizzate.

Prima dell’avvento dei social network, un utente diven-
tava lead quando, dopo diverse volte in cui era passato
dal centro, a un certo punto si decideva a entrare e a
chiedere informazioni. Con l'avvento dei social network,
i lead sono diventati follower e il loro primo contatto
con l'azienda avviene nel momento in cui iniziano a se-
guire 'account.

Per tale motivo, affinché un utente da follower diventi
lead, ovvero potenziale cliente, € importante che trovi i
nostri contenuti interessanti al punto da voler approfon-
dire e capire in che modo possiamo rispondere ai suoi
bisogni: avviene in questo modo il processo di conver-
sione del lead in cliente.

Con la funzione “marketing automatico” di
Venere, si ha a disposizione la possibilita di
instaurare una comunicazione continua con i
propri contatti attraverso l'invio di messaggi
personalizzati.

A proposito di nutrire i lead con comunicazio-
ni di valore, & fondamentale farsi sentire vicini
ai propri contatti in momenti “topici”, attra-
verso strumenti per fidelizzare i clienti e recu-
perare quelli dormienti. In modo automatico
il software contatta (tramite e-mail o sms) i
contatti per: dare il benvenuto, augurare buon
compleanno, ricordare gli appuntamenti o
sollecitare a prenderne uno.
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Trasformare lead in clienti e l'ardua sfida giornaliera che
ogni giorno si affronta. Molte persone, anche se sono
molto informate sulla nostra realta e sui trattamenti che
proponiamo, continuano a esitare quando si tratta di
concludere una prenotazione. Spesso accade che, no-
nostante abbiano tutte le informazioni utili a portata di
mano, hanno bisogno di una spinta in piu per decidersi a
provare un trattamento.

| contenuti che si veicolano sui canali social, le mail e
gli sms che si inviano, devono avere un reale contenuto
informativo e interessare il cliente facendogli acquisire
fiducia e risolvendogli ogni tipo di dubbio su professio-
nalita, esperienza e qualita dei prodotti e dei tratta-
menti offerti. Quando, grazie ai contenuti, riusciamo a
convertire un lead in cliente, inizia un’altra sfida, quella
di non perderlo e di convertirlo in cliente fidelizzato.
Riepiloghiamo quindi le quattro fasi di trasformazione di
un follower in cliente fidelizzato:

1) consumatore;
2) follower/lead,;
3) cliente potenziale;
4) cliente fidelizzato.

Affinché si possano attuare con successo ognuna di que-
ste conversioni, si devono nutrire costantemente e con
contenuti differenziati i follower, in base alla loro fase di
appartenenza.

E importante che i contenuti siano costruiti in modo
tale da fornire un reale servizio informativo ai clienti e
che non siano sempre orientati alle promozioni o alla
vendita finale. | contenuti che si veicolano attraverso
tutti i canali utilizzati devono puntare a: fare conoscere
il brand ai clienti target, aumentare la conoscenza del
brand, ottenere clienti qualificati (interessati alle attivita
svolte dall’azienda e fortemente convinti di avere trova-
to la soluzione al loro problema), conquistare fiducia nel
tempo e trasformare i contatti in promoter dell’azienda.

Nei prossimi numeri approfondiremo insieme come ge-
stire con successo ognuna delle fasi che abbiamo elen-
cato, il primo passo sara capire come aumentare la co-
noscenza del brand e trasformare utenti semplici del
web in follower.
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Se sei un‘azienda e utilizzi i social network
(Facebook, Instagram, ecc.) come sempli-
ce vetrina di contenuti... stai solo perdendo
tempo! Senza investire un budget, i contenuti
pubblicati non saranno visti nemmeno dall’1%
dei fan della tua pagina, non otterrai risultati
e non sarai visibile a nessuno. Se sei un utente
semplice, un “navigante” che passa del tem-
po sui social per parlare con amici, seguire i
brand preferiti e “spiare” i vip, anche tu stai
pagando i social per queste attivita. In che
modo? Facebook e Instagram immagazzinano
e vendono alle aziende (che investono soldi
per sponsorizzare i loro contenuti) i tuoi dati
personali: sesso, eta, preferenze, gusti, ecc..
proprio questo sistema permettera anche a te
diindividuare precisamente i tuoi clienti target
e costruire comunicazioni personalizzate.

i i . - E in uscita La mappa del successo
- - - di una Beauty Manager, il libro a
I : cura di Venere che non puoi per-

dere se gestisci un centro estetico.

Vuoi provare a vincerlo? #giochia-
Z&é’ -ﬂia C a moinsieme! Su ogni uscita di Les

Nouvelles Esthétiques troverai una
parte di mappa con delle parole
segrete da scoprire: completala
correttamente, colleziona tutti i
frammenti e componi, con l'ultima
uscita, la mappa di Venere. Inviaci
quindi una foto della mappa com-
pleta tramite WhatsApp al numero
346.954.7088 e, se avrai eseguito
tutto in modo corretto, riceverai il
nostro nuovo libro!
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