IBRAMED
GUIA DE IDEIAS EACOES DE MARKETING E VENDAS

PARAVOCE COLOCAR EM PRATICA.



De acordo com a Associacao Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e
Cosmético, houve um crescimento de 13,5% entre janeiro e setembro de 2022, com
faturamento de US$128 milhdes.

Esse fato fez com que o Brasil se tornasse o pais com maior mercado de
estética e beleza da América Latina.

Sequndo dados do Cadastro Nacional de Atividades Econdmicas, levantados pelo
Sebrae, houve um crescimento de 8% na quantidade de microempreendedores
na area da estética no primeiro semestre de 2022 em relacdo ao mesmo periodo de
2021.De 100.975 pequenos negocios, passou para 109.443.

Em um mercado em constante crescimento, que recebe diariamente dezenas de novos
profissionais, torna-se ESSENCIAL saber apresentar e vender seu produto!

F fato que técnicas de marketing e vendas sdo comumente ignoradas por profissionais
da estética, que se iludem achando que somente aprender "novas técnicas" é suficiente
para se destacar.

O custo de nao saber vender seus servicos é acabar se tornando refém da
"guerra de precos"”, na qual todas (os) saem perdendo!

Tendo isso em mente e ha mais de 28 anos vivendo 0 mercado da estética diariamente,
resolvemos pegar a expertise que a IBRAMED acumulou e transformar neste guia, com
varias estratégias de vendas e posicionamento.

Até o final deste ebook vocé vai aprender a ganhar autoridade e se posicionar de forma

assertiva para o mercado e que o maior diterencial do seu servico serdo 0s beneficios
deles e NAO O PRECO! 1,
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A guerra de precos comeca quando o consumidor entende que seu produto € igual ao
do seu concorrente! Entdo, em uma tentativa desenfreada de atrair clientes, inicia-se a
dlsputa pelo menor preco, esmagando qualquer resquicio de margem ou lucro e
tornando a situacao pouco sustentavel a longo prazo.

Nessa historia, ainda temos um agravante: quando vocé possui uma comunicacao

baseada em preco, se vocé aumenta-lo, 0s seus cliente irdo reclamar, ou pior, deixar de
consumir.

"QUEM VEM POR PRECO, VAI EMBORA POR PRECO.”

v

Acabe com 3 celulite !
€gorduralocalizada

Neste verio vista sey melhor
biquini sem INsegurancal

=I< IBRAMED

Entenda que nds ndo somos contra a pratica de promocoes ou condicdes exclusivas,
mas € importante saber quando fazer, planejar-se financeiramente e usar isso
estrategicamente, sem banalizar!



Dia dos namorados, dia das maes, aniversario da clinica/consultério, Black Friday,
Chegada de estacdes (o que fazer/ qual a tendéncia do verdo, no inverno qual é o
melhor tratamento).

Lembrete importante: promocdo ndo precisa necessariamente serem relacioa
preco! Vocé pode agregar um servico novo, oferecer um brinde/mimo ou até
mesmo realizar parcerias com outras empresas!

Ah, e por falar em datas comemorativas, ja desenvolvemos um
e-book com estratégias focadas para o dia dos namorados!

Vocé pode baixar clicando aqui! -~



https://ibramed.com.br/e-book-acoes-para-bombar-seus-atendimentos-no-dia-dos-namorados/

Toda vez que o cliente falar de preco, vocé fale de valor em sequida,
realce os pontos fortes;

Crie um relacionamento, faca com que o cliente se sinta especial e tnico;

Gere uma necessid
| @0 ndo adquirir;

ade no cliente, mostre o que ele estd abrindo mao

Mostre autoridade, esclareca duvidas e gere confianca;

Entenda o que o seu cliente quer, busque tirar o maximo de informacoes;

Utilize de gatilhos de escassez, por exemplo, “poucos hordrios disponiveis”
ou “preco valido para 0s 5 primeiros”;

\

Facilite a forma de pagamento e a torne rapida e facil. gﬁ
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Tenho certeza que algum dia na vida alguém ja te falou “nossa que caro” ou
“tudo isso para ficar aqui s6 40 minutos”, no momento que escutamos isso
ficamos extremamente chateadas(os) e nos sentimos desvalorizadas(os).

No momento que a pessoa fala isso, ela tem uma percepcao do valor que vocé
entrega ao preco cobrado ou esta comparando com a concorréncia, por nao
enxergar as diferencas no servico ofertado.

Quando vocé receber essa objecao, busque entender o que é caro para a pessoa
e ressalte os seus diferenciais. Vocé nao precisa concordar que esta caro ou falar

que esta barato, apenas mostre as vantagens.

Hoje o que é caro para voce? 5,

Fu achei muito Aqui nos ndo trabalhamos apenas 1 Queremos que vgcé‘ se
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 mesmo resultado
Todos 0s nossos procedimentos sao baseados em pesquisas, portanto, tem

0es.

X SesS

1CaMOS

ind

, POr 1SS0
0es para garan

. Mas, para isso

ICa

tif
ém que VOCE siga nossas orien

comprovacao cien

, tem um tempo

tir o melhor resultado.

face

r

Precisamos tamb

Mas eu vi no google que...?

uma ferramenta marav

e

0es que vemos

(a) profissional,

lal eim um

ilhosa, mas nao podemos confiar em todas as

F

.E sempre bom perguntar e conf

a0 baseadas em dados cientif

formac

1N

0 Google

1COS.

formacoes s

POIS as in

is barato

€ malis

F

No seu concorrente

eNncla n

N

Sobre a concorr

a0 podemos opinar e nem avaliar, mas 0s nossos tratamentos

a

r

iciencia, por isso, o preco é

imos a ef
Nesse momento aproveite para destacar os seus diferenciais.

iCO0.

garantia do serv

proporcional

garant

1ISMO.

ional

1SS

ao de falta de prof

a aimpress

r

d

1SSO

, POIS

ao fale mal do seu concorrente

*N

- L T e
I.-H-i.....l..l t.._. * ik
; Ky oy

Vit e

L




Entendendo a diferenca...

Preco = valor monetario que vocé recebe em troca de um produto ou servico, levando em
consideracao os custos e o lucro.

Valor = algo imensurdvel e subjetivo, totalmente relacionado a experiéncia que o seu
cliente ird ter com o produto/servico. E algo que o cliente esta disposto a pagar

independente do preco. & ,.

-

“O preco e o que voce paga.
Valor e o que voce recebe.”

Warren Buffett

Ja ouviu alguém falando: “"eu posso ganhar um outro smartphone, mas eu nao troco
0 meu Iphone"?

Quando a pessoa fala isso, ndo é sobre preco, é sobre o que a Apple mostra e entrega
para ela ("o iPhone ndo é somente ou simplesmente um celular"). Além de agregar
valor, esse € também um exemplo claro de desejo e necessidade, pois a necessidade ¢

ter um smartphone e o desejo, é ter o melhor, independentemente do preco. .

Beleza, IBRAMED!

Ja entendi todo o conceito, mas como eu agrego valor aos meus servi¢os? §
Qual é a "receita secreta"?!
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entre preco e valor e o quanto focar em valor é importante
para 0 bem-estar da sua clinica, a principal duavida é:

Como eu coloco isso em pratica?

Averdade é que a "receita" se resume a basicamente dois itens:
Experiéncia e posicionamento!

Encante o seu cliente
Supere as expectativas, todo mundo gosta de ser surpreendido positivamente

e se sentir especial. Essas acoes geram relacionamento, ou seja, a pessoa pega
carinho pela marca. As vezes uma mensagem, um bilhete escrito a mao, fazem

a diferenca.

Ex: Ligue para a sua cliente, apés tratamento para saber como ela esta
e se esta com duvidas.

Nao venda produtos, venda solucoes

As pessoas buscam incessantemente por formas de resolver seus problemas.
Pensando nisso busque entender quais sao suas dores e ofereca resultados.

A dica é sempre pensar no que aquele produto significa para o cliente, qual
solucdo ele trara. Lembre-se, ndo prometa o que vocé nao conseqgue entregar,
iss0 gera frustracao.

Ex: “Acabe com a sua celulite e de tchau para inseguranca”;
“Nunca mais se sinta insegura ao usar um biquini”,
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Treine a sua equipe
E extremamente importante sanar as davidas das pessoas, explicar os processos e ad-
ministrar as expectativas, pois muitas vezes a pessoa quer tratar alguma insequranca e
quer um resultado que ndo existe, ou tem medo do processo. Treine a sua equipe, 0S
motive a vender a sua ideia e a tratar o seu

negocio como se fosse deles.

Dica: ofereca treinamento de equipamento e atendimento aos
funcionarios, além disso, crie um sistema de bonificacao.

Nao tenha medo de cobrar pelos seus servicos

Sabemos que as vezes bate uma inseguranca com 0 preco que iremos cobrar,
mas nao se preocupe com isso, depois de ler todo esse e-book isso ird sumir.
Vocé vai gerar valor para o seu cliente e o preco nao sera mais um fator decisivo.
Estude o seu ponto forte, entenda as tecnologias as quais vocé trabalha, faca
uma andlise dos seus concorrentes e sempre busque aprimoramento. Isso te
dard mais sequranca ao falar de preco.

Faca pesquisa de satisfacao

Isso vai ser maravilhoso para vocé ter um diagnéstico de como estd a experiéncia
do seu cliente perante a sua empresa, aproveite esse momento para entender o
que mais eles esperam e em que ponto vocé pode melhorar.

Vocé pode imprimir um formuldrio e dar para sua cliente responder apés o término
do tratamento ou utilizar 0 Google Forms e passar para elas pelo Whatsapp, utilize
dessas formas combinado com uma ligacao, que trara um atendimento humanizado.

Parece muita coisa? Em uma primeira leitura, parece dificil ou trabalhoso?
Mas quem foi que disse que se destacar ou ter sucesso era um caminho
tranquilo?

Existe sim um caminho mais tranquilo de nao fazer nada disso, mas nao adianta
depois reclamar nas redes sociais que "o mercado da estética ndo é para mim".

Nao deixe o tempo passar, comece a pensar em cada um dos itens listados acima
hoje mesmo! Tire um dia (ou tempo na semana) para pensar estrategicamente
sobre seus atendimentos, servicos, gestao e marketing!
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Outro erro comum, que nao é exclusivo dos profissionais da estética, mas esta altamente presente

em nossa area é: atirar para todo lado!
Por ndo ter um publico-alvo bem definido, vemos esteticistas oferecendo todo tipo de servico.

Veja bem, ter um leque/esteira de produtos e servicos estrategicamente pensados ndo €
ruim, mas quando queremos tentar atender e agradar TODO o mercado, acabamos tendo

dificuldades na divulgacao de tudo isso, e por fim acabamos nao divulgando nada!

Atualmente, vocé sabe quem é o seu publico-alvo? Possui uma persona desenhada?
Vocé conseque identificar suas dores e desejos? O que agregaria mais valor para eles?

Na@o sabe responder essas perguntas?
N&@o se preocupe, estamos aqui para te ajudar. O primeiro passo é entender o que €

publico-alvo e persona.

Publico-alvo = Nada mais é do que a segmentacao dos consumidores com caracteristicas
demograficas e comportamentais em comum como idade, género, estilo de vida e escolaridade.

Para montar vocé pode utilizar seu banco de dados de clientes, dados gerados pelas redes
sociais e até mesmo montar uma pesquisa com 0s seus clientes.

EX: Mulheres de 25 anos a 55 anos, que moram na cidade de Sao Paulo...

Persona = Representacao ficticia do seu cliente ideal, vocé deve levar em consideracao
dados reais como caracteristicas demograficas, mas adicionar uma narrativa com objetivos,

dores, motivacao, preocupacoes e anseios.

A pergunta que sempre fica é “eu posso criar mais de uma?” e sim, vocé pode;s6 tome
cuidado para ndo criar varias e acabar se perdendo na comunicacdo ou ndo focando nas mais

iImportantes.
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Para criar uma persona vocé pode fazer uma pesquisa com os seus clientes, com perguntas que

permitam voceé a criar uma personalidade, mas nao se esqueca de entender a relacdo deles com a
sua marca.

Dicas de perguntas para vocé elaborar a sua persona

Qual a sua idade?

Possui filhos?

Em qual cidade vocé mora?

Atualmente, como é sua rotina? (Tranquila, corrida)

Vocé consegue tirar tempo para se cuidar? Se sim, quanto?
Qual é a sua maior dificuldade?

Por que vocé comecou a realizar procedimentos estéticos?

Para vocé fazer tratamento estético é: necessidade, uma forma de autocuidado, desejo
Vocé utiliza redes sociais? Qual?

0 que mais te chama atencao antes de adquirir um produto ou servi¢o?
Como vocé conheceu a clinica?

O que mais te chamou aten¢ao?
Com qual frequéncia vocé utiliza os nossos produtos ou servi¢os?

Essas sao algumas ideias de perguntas, mas vocé pode ir além, mas cuidado para nao pegar essas
informacoes e deixar parada em uma gaveta. E importante que vocé faca uma andlise e relacione
0s dados em comum para montar e comece a escrever a sua persona.



PEESoNE

Nome: Ana Paula Mendonca
ldade: 35 anos

Estado Civil: Casada
Filhos: 2 filhos, uma menina de 4 anos e um menino de 6 anos.

Biografia: Sua maior dificuldade é reservar um tempo para se cuidar, mas entende que
essa € uma forma dela se cuidar, se sentir bem e consequentemente ficar mais feliz, além
disso utiliza esse momento para relaxar. Possui muitas insequrancas em relacdo ao seu corpo,
mas agravou depois que teve filho, pois ndo consequiu voltar com a barriga que tinha.

A sua amiga indicou a clinica, mas ela acompanhou nossas redes sociais por um tempo,
pois estava buscando mais informagdes.
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Para que 0 nosso negdcio sempre esteja crescendo precisamos inovar, buscar melhores tecnologias,
ter o melhor atendimento, aprender novas técnicas e nos diferenciar dos demais. Mas, para garantir 0s
melhores resultados é sempre bom fazer uma analise do mercado, entender quem sao os seus
principais concorrentes.

Para comecar, vocé precisa:

' . Levantar quem sao os seus concorrentes. Liste 0s principais.
o

2 Veja quais canais de marketing eles atuam e como se posicionam. Trabalham apenas
~ com redes sociais? Possuem Blog? Fazem divulgacao oftline? Videos no YouTube?

3 Encontre as dificuldades que eles mostram desde a entrega nas redes sociais,como
~ até mesmo na prestacdo de servico.

4 Quais equipamentos os concorrentes tém? Qual a diterenca dos equipamentos que

~ vocé tem? Isso é extremamente importante, pois quando um cliente te perguntar,
vocé sabe as principais diferencas. Conheca seus equipamentos a fundo, com certeza
muitos argumentos vao surgir.

E Faca uma analise da estrutura e atendimento.

Apds o levantamento dos dados, comece a fazer a sua andlise profissional. Entenda os seus pontos
fortes, as suas fraquezas, oportunidades e ameacas, com essas informacdes vocé ja estara pronto
para montar uma estrategia.

Para melhorar 0 seu engajamento na internet esteja nas redes sociais que 0s concorrentes estao e
nao estao, mas tenha constancia, de nada adianta criar o perfil e ndo fazer publicacdes relevantes.

Dica - Crie 0 seu proprio ritual nas redes sociais (seu ritual te diferencia e te posiciona: o que vocé
faz sempre que pode ser considerado um ritual). Um exemplo de quem faz isso é a Boca Rosa,
antes do planejamento dela diario ser divulgado, ela sempre postava um story com uma xicara de
caté com 2 boquinhas e depois publicava outro dando bom dia falando-algo motivacional.
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como otimizar tempo, aumentar resultados e escalar
seu faturamento!

Foi-se a época em que estetica se resumia as maos ou somente cosmeticos!

Hoje, possuimos equipamentos eletromédicos que nos auxiliam muito e podem entregar
resultados inimagindveis! Porém, apenas comprar mais equipamentos nao € suficiente
para se destacar.

E claro que, possuir os melhores ajuda, mas nao resolve todo o problema da falta de autori-
dade e vendas.
E importante saber ser estratégica com as armas poderosas que possui em maos! Estudar

associacoes, de modo a otimizar ainda mais o resultados e tornar seu tratamento tnico é es-
sencial nesse quesito!
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Procurar fornecedores, nem sempre € uma tarefa facil, mas saibam que fazer a escolha certa
nesse momento é essencial para entregar valor ao seu cliente. Atualmente, marcas lancarem
equipamentos se tornou mais facil e acessivel, porém, com isso, houve um aumento de fornecedores
duvidosos, com precos estranhos! Na hora de escolher um equipamento para otimizar seus
atendimentos, faca uma boa pesquisa prévia pelas empresas e jamais compre por preco!

Alias, escolher um equipamento pelo preco seria a mesma coisa que vocé nao gostaria que seus
clientes fizessem com vocé. E necessério olhar para a sequranca que esse equipamento propor-
ciona e se possui registro na ANVISA, no momento que vocé estiver utilizando em seu paciente
pode ter algum problema com o aparelho e causar uma intercorréncia, machucando o paciente.

O que vocé deve saber antes de comprar um equipamento?

' . Verifique a reputacao da empresa
~ Esempre necessario analisar a reputacdo da empresa, se ela é consolidada no mercado, se é
preocupada em auxiliar os clientes e possui boas avaliacdes.

Qualidade
550 € algo que ndo podemos abrir mao, produtos de baixa qualidade causam inlimeros problemas e

iss0 pode refletirem seu cliente.

3 Certificacdo

~ Nemtodo mundo tem a preocupacio em verificar esse item, mas principalmente em aparelho ter
registros como da ANVISA e INMETRO é essencial.

4 / Indicacoes

~ Busque por pessoas que ja trabalharam com o produto/servico, pois através disso vocé terd uma
nocao da experiéncia do cliente com a marca, busque mais de uma opiniao.

2




Vocé aprendeu muitas coisas até aqui, principalmente a diterenca entre valor x
preco, alem de diversas dicas para vocé colocar em pratica.Leve em consideracao
todas essas informacOes na hora de adquirir um produto também, veja a experiéncia
que vocé terd, a qualidade, beneficios e até o pds-vendas, ndo somente o preco.

Agora vocé esta preparada para ganhar a batalha, sem entrar nela!
Depois conta para a gente como foi a sua experiéncia.
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Somos uma empresa originalmente brasileira produtora de equipamentos para as areas de
reabilitacao fisica, estética e medicina estética. Nos pautamos pelos conceitos de ética, res-
eito, inovacao, flexibilidade e responsabilidade socioambiental.

Com mais de duas décadas, passamos por incontaveis momentos: em centenas de eventos,
treinamentos, simposios, workshops, revendas, assisténcias técnicas, entre outros. Com a
meta sempre de transformar vidas, elevar autoestima e devolver sorrisos, fortalecendo nosso
relacionamento com vocé.
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