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Fuga #1
Las Llamadas Que Nadie Contesto

La Fuga Silenciosa Que La Mayoria De Los Duefios Ni
Siquiera Mide

Hay una pregunta gue hago en casi todas mis consultorias:
¢ Cuantas llamadas perdio tu negocio la semana pasada?
La respuesta mas comun es:

""No tengo idea."

Y ese precisamente es el problema.

La mayoria de los duefios revisan las ventas del dia, los gastos,
incluso las existencias, pero muy pocos revisan cuantos
clientes intentaron comprar y nunca fueron atendidos.

Cada llamada perdida representa una persona que ya tenia
interés suficiente para sacar su teléfono y comunicarse
contigo.

En otras palabras, ya habia dado el primer paso para
convertirse en cliente.

No contestar esa llamada es como dejar la puerta del negocio
cerrada mientras un cliente toca para entrar.
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El Verdadero Costo De Una Llamada
Perdida

Imaginemos una clinica spa.

. Ticket promedio: $2,000 MXN

. Se pierden 8 llamadas al dia

. Solo el 30% de esas llamadas hubiera terminado
comprando.

Eso significa:

8 llamadas x 30% = 2.4 clientes perdidos por dia

2.4 x $2,000 = $4,800 MXN diarios

En un mes:

$144,000 MXN

En un ano:

$1,728,000 MXN

Y todo porque nadie respondio el teléfono.

Muchos negocios creen que tienen un problema de publicidad.

En realidad tienen un problema de atencion.
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La Estadistica

El 85% de las personas cuya llamada no fue contestada
nunca vuelve a llamar.

Eso significa que la gran mayoria simplemente marca al
siguiente negocio gue aparece en Google.

Tus competidores no necesitan hacer mejor publicidad.

Solo necesitan contestar el teléefono a los clientes que tu
negocio les envio.

JPor Qué Ocurre?
No sucede porque el duefio no quiera atender.

Sucede porgue los negocios locales viven exactamente el
mismo escenario todos los dias.

. La recepcionista esta atendiendo a un cliente.

. El doctor esta en consulta.

. La cosmetologa esta realizando un tratamiento.
. El estilista tiene las manos ocupadas.

. El abogado esta en audiencia.

. El dentista esta con un paciente.
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Mientras tanto...
El teléfono sigue sonando.
Y después deja de sonar.

El cliente ya encontro otra opcion.

El Costo Invisible

Lo peligroso es que esta pérdida nunca aparece en la
contabilidad.

No existe un reporte que diga:

""Hoy perdiste $6,300 porque nadie contesto el teléfono.""
Simplemente nunca ves ese dinero.

Por eso muchos duefios creen que el negocio "esta lento".
Cuando en realidad ya tenian clientes interesados.

Simplemente no lograron hablar con ellos.
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La Solucion 1A

Aqgui es donde una Recepcionista A cambia completamente
las reglas del juego.

En lugar de sonar indefinidamente...
La [lamada se responde inmediatamente.

La IA puede:

</ Contestar las 24 horas los 7 dias de la semana.
< Responder preguntas frecuentes.

</ Agendar citas automaticamente.

< Capturar nombre y teléfono.

7 Calificar prospectos.

</ Transferir llamadas urgentes.

< Registrar toda la conversacion en el CRM.
El resultado no es solamente ahorrar tiempo.

Es recuperar ventas que antes se escapaban todos los dias.
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La Reflexion

La mayoria de los negocios cree gue necesita mas clientes.

Pero antes de invertir un solo peso en publicidad, vale la pena
hacerse una pregunta:

¢ Estoy aprovechando todos los clientes que ya intentan
comunicarse conmigo?

Porque la publicidad puede hacer sonar mas el teléfono.
Pero si nadie contesta...

Solo estaras perdiendo clientes mas rapido.

® Frase de impacto

""La llamada mas cara para un negocio no es la que
cuesta mas dinero. Es la que nunca fue contestada."

10 | 65



Fuga #2

Los Clientes Que Se Cansaron De Esperar
Una Respuesta

No basta con responder... también importa cuando
respondes.

Muchos duefios de negocio creen que responder un mensaje
unas horas después no representa ningn problema.

Después de todo, el cliente "ya dejé el mensaje” vy
seguramente entendera que estaban ocupados.

La realidad es completamente distinta.
Vivimos en la era de la inmediatez.
Hoy un cliente no envia un mensaje a un solo negocio.

Envia el mismo mensaje a tres, cuatro o incluso cinco
negocios al mismo tiempo.

Y compra al primero que le inspira confianza.
No necesariamente al mejor.
No necesariamente al mas barato.

Sino al que respondi6 primero.
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El Experimento Que Ocurre Todos Los
Dias

Imagina que una persona busca en Google:
"Clinica Spa cerca de mi"".

Encuentra cinco opciones.

Abre WhatsApp.

Y envia exactamente el mismo mensaje:

"Hola, ¢me pueden dar informacion sobre depilacion laser?"
Los mensajes salen exactamente a la misma hora.
Las respuestas llegan asi:

Spa A: responde en 2 minutos.

Spa B: responde en 18 minutos.

Spa C: responde en 1 hora.

Spa D: responde al dia siguiente.

Spa E: nunca respondio.

¢Con quién crees que terminara agendando?

La respuesta suele ser evidente.

12 | 65



La Estadistica

El 78% de los consumidores compra al primer negocio
gue responde.

Y aln mas impactante:

Responder un prospecto en menos de cinco minutos puede
multiplicar hasta por nueve las probabilidades de iniciar
una conversacion efectiva, comparado con responder
media hora después.

Cada minuto de espera reduce el interés del cliente.
No porque tu servicio sea malo.

Sino porque alguien méas ya comenzo la conversacion.

13 | 65



El Verdadero Costo

Supongamaos gue tu negocio recibe:

. 20 mensajes diarios.

. El ticket promedio es de $1,800 MXN.

. Por responder tarde pierdes solamente 4 clientes por
semana.

Eso representa:

4 x $1,800 = $7,200 MXN por semana.
Al mes:

$28,800 MXN.

Al ano:

$345,600 MXN.

Y la mayoria de los duefios jamas relaciona esa pérdida con el
tiempo de respuesta.

Piensan que simplemente "los clientes no compraron”.
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(Por Que Sucede?

Porque los negocios locales estan ocupados haciendo
precisamente aquello por lo que les pagan.

La cosmetologa esta realizando un tratamiento.
El dentista esta con un paciente.

El abogado esta en audiencia.

El veterinario esta en consulta.

El entrenador esta dando una clase.

Mientras tanto...

WhatsApp comienza a llenarse.

Instagram acumula mensajes.

Facebook recibe preguntas.

Cuando finalmente alguien revisa el teléfono...
Han pasado dos horas.

Y el cliente ya eligio otro negocio.
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El Enemigo Invisible

Muchos creen que su competencia es el negocio de enfrente.
No.

Su verdadero competidor es el tiempo.

Cada minuto sin responder trabaja a favor de otra empresa.
No importa si tu servicio es mejor.

Si llegas tarde a la conversacion...

Ya llegaste tarde a la venta.
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La Solucion 1A

Aqui entra un Asistente IA para WhatsApp y Redes
Sociales.

No reemplaza a tu equipo.
Lo potencia.

Mientras todos estan ocupados atendiendo clientes, la 1A
puede:

< Responder en menos de 10 segundos.
< Dar informacién de servicios.

<« Enviar precios.

</ Resolver preguntas frecuentes.

7 Calificar prospectos.

</ Agendar citas automaticamente.

7 Solicitar datos del cliente.

< Registrar toda la conversacion en el CRM.
El cliente siente que fue atendido de inmediato.

Y cuando una colaboradora de tu clinica o0 negocio toma la
conversacion, el trabajo mas repetitivo ya esta hecho.
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El Beneficio Real

La mayoria piensa que un asistente IA sirve para ahorrar
tiempo.

En realidad...

Sirve para evitar que los clientes se vayan con la
competencia mientras tu estas ocupado.

No es un gasto tecnoldgico.

Es un sistema para proteger ingresos que ya estaban tocando
la puerta de tu negocio.

La Reflexion
Cada mensaje nuevo representa una oportunidad.
No sabes cual de ellos sera un cliente de $500.
Y tampoco cudl sera uno de $50,000.
Pero si sabes algo.

Si nadie responde a tiempo... ambos se iran.
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Frase de Impacto

""En los negocios locales, la velocidad no gana carreras...
gana clientes."

El Dinero Que Nunca Viste

"Cuando un cliente deja de escribir porque nadie respondio,
el duefio piensa que simplemente no estaba interesado. La
realidad es distinta: ese dinero existid por unos minutos,
estuvo disponible para entrar al negocio y desaparecio sin
dejar rastro. Esa es la fuga mas peligrosa: la que nunca
aparece en ningun estado de resultados."
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Fuga #3
La Agenda Que Espanta Clientes

El Cliente Ya Dijo "'Si""... Pero EI Negocio Todavia No
Vende.

Muchos duefios creen que cuando un cliente pregunta por un
servicio, la venta ya esta practicamente hecha.

Pero existe una etapa critica que suele pasarse por alto:
Agendar la cita.

Es el momento donde un prospecto deja de ser una
oportunidad y se convierte en un cliente con fecha, hora y
COmMpromiso.

Sin embargo, en miles de negocios locales este proceso sigue
siendo lento, manual y lleno de friccion.

Y cada friccién cuesta dinero.
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La Venta Aun No Esta Cerrada
Observa esta conversacion tipica:
Cliente:
"Hola, quisiera una cita para depilacion laser."
Recepcionista:
"Claro, ¢que dia le gustaria?"
Cliente:
"¢ Qué horarios tienen?"
Recepcionista:
"Dejeme revisar la agenda..."
Pasan diez minutos...Luego veinte...Después media hora.
Finalmente responde.
"Tengo el jueves a las 4."
Cliente:
"Ya hice cita en otro lugar, gracias."
La mayoria piensa que perdi6 una cita.

En realidad perdié una venta que ya estaba muy cerca de
concretarse.
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La Estadistica

Hasta el 40% de los clientes abandona una reserva cuando
el proceso de agendamiento resulta lento o complicado.

Ademas:

Los negocios que automatizan el proceso de citas reducen
significativamente el tiempo administrativo y aumentan la
disponibilidad para atender nuevos clientes.

Cada paso innecesario es una oportunidad para que el cliente
cambie de opinién.

El Verdadero Costo

Supongamos una clinica estética.

. Tienel20 solicitudes de cita al mes.
. Ticket promedio: $2,500 MXN.
El 15% abandona porgue el proceso fue lento.

Eso significa:
18 citas perdidas.
18 x $2,500 = $45,000 MXN al mes.

En un ano:
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$540,000 MXN.

Y esa cifra ni siquiera considera que muchos de esos clientes
habrian regresado varias veces.

El Problema No Es La Recepcionista
Muchos duefos culpan al personal.
Pero el problema normalmente es el sistema.

La recepcionista estd haciendo muchas cosas al mismo
tiempo.

. Contesta llamadas.

. Cobra servicios.

. Recibe proveedores.

. Atiende clientes presenciales.
. Confirma citas.

. Reagenda cancelaciones.

. Contesta WhatsApp.

Mientras tanto...
La agenda sigue esperando.

Y el cliente también.
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La Experiencia Del Cliente Cambio

Hoy estamos acostumbrados a reservar un hotel en dos
minutos.

Comprar un vuelo en tres.
Pedir comida en segundos.

Cuando un negocio tarda veinte minutos solamente para
ofrecer un horario disponible...

La experiencia se siente antigua.
No porque el negocio sea malo.

Sino porque el proceso es lento.
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La Solucion 1A

Aqui entra una Agenda Inteligente con IA.
No se limita a registrar una cita.
Se convierte en un coordinador disponible las 24 horas.

Puede:

</ Mostrar horarios disponibles en tiempo real.
7 Agendar automaticamente.

7 Evitar dobles reservas.

7 Confirmar la cita al instante.

<« Sincronizar con Google Calendar o el calendario del
negocio.

</ Reagendar sin intervenciéon humana.
< Enviar instrucciones previas a la cita.

< Registrar toda la informacion del cliente en el CRM.
Mientras el negocio duerme...

La agenda sigue trabajando.
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El Beneficio Real

Una agenda automatica no vende mas porque sea mas
moderna.

Vende mas porque elimina el tiempo muerto entre el interés y
la accion.

Cada minuto que el cliente espera para confirmar una cita es
un minuto en el que puede cambiar de opinidn, distraerse o
encontrar otra opcion.

La mejor agenda no es la que tiene més funciones.

Es la que convierte un ""me interesa' en un '‘nos vemos el
martes a las 5:00 p.m."" en menos de un minuto.

El Dinero Que Nunca Viste

Imagina un cliente dispuesto a gastar $3,000.
Ya tomo la decision.

Ya pidi6 informacion.

Ya eligi6 tu negocio.
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Lo Unico que faltaba era asignarle un horario.
Pero mientras esperaba una respuesta...
Abrio otra conversacion,

Encontro disponibilidad inmediata.

Reservo.

Y desaparecio.

Nunca aparecera en tus reportes.

Nunca sabras su nombre.

Nunca sabréas cuanto habria gastado durante los préximos
anos.

No perdiste una cita.
Perdiste el valor de vida completo de ese cliente.

Esa es una de las fugas mas silenciosas de cualquier negocio
local.

Frase de Impacto

""Una agenda lenta no solo organiza horarios. También
organiza las oportunidades que terminaran comprando
en otro lugar."
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Fuga #4
La Memoria de Papel

Cuando tu negocio depende de la memoria de las
personas... el dinero también.

Hay una pregunta que suele incomodar a muchos duefos de
negocios.

¢ Donde esta la informacioén de tus clientes?

Las respuestas casi siempre son parecidas.

"La tiene la recepcionista."

"Esta en WhatsApp."

"La anotamos en una libreta."

"Creo que esta en una hoja de Excel."

"Esta en el celular de mi secretaria.”

Y entonces hago una segunda pregunta.

¢ Queé pasaria si mafiana esa persona renuncia?
Normalmente se hace un silencio.

Porque en ese momento el duefio descubre algo que nunca

habia considerado.
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No es la empresa la que conoce a sus clientes.
Es una persona.

Y eso representa uno de los riesgos mas grandes para
cualquier negocio.

El Negocio Tiene Clientes...
Pero no tiene informacion.

Imagina que una cliente llamada Maria visito tu clinica hace
ocho meses.

Gast6 $6,500 MXN en un tratamiento facial.

Comprd dos productos para el cuidado de la piel.
Comento que en diciembre queria iniciar depilacion laser.
Y pidio que la contactaran cuando hubiera promociones.
Ocho meses despues vuelve a escribir.

"Hola."

Eso es todo.

Solo un "Hola".

Y del otro lado responden:

"Buenas tardes, ¢en que podemos ayudarle?"
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La conversacion empieza desde cero.

Como si nunca hubiera estado ahi.

Como si nunca hubiera comprado.

Como si nunca hubiera confiado en tu negocio.
Para el cliente, esa sensacion es decepcionante.

Para el negocio, significa desaprovechar informacion
valiosisima.

La Estadistica

Las empresas que utilizan un CRM pueden aumentar sus
ventas hasta un 29%b gracias a un mejor seguimiento y
una administracion mas eficiente de los clientes.

Ademas:

La productividad comercial puede incrementarse hasta
un 34% cuando toda la informacion del cliente esta
centralizada y disponible para el equipo.

La diferencia no esta en tener mas clientes.

Esta en conocer mejor a los que ya tienes.
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El Verdadero Costo

Supongamos una clinica esteética.
Tiene:

. 900 clientes registrados.
. Solo el 20% vuelve cada ano.
. Ticket promedio: $2,200 MXN.

Si gracias a un seguimiento adecuado logra que Unicamente
90 clientes adicionales regresen durante el afio:

90 x $2,200 = $198,000 MXN
Sin conseguir un solo cliente nuevo.
Sin invertir mas en publicidad.

Simplemente recordando quiénes ya confiaron en el negocio.
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El Enemigo Invisible
Muchos negocios viven atrapados en un ciclo agotador.
Cada mes invierten dinero para atraer clientes nuevos.
Pero olvidan completamente a quienes ya compraron,
Es como llenar una cubeta con agua...
Mientras tiene un enorme agujero en la parte inferior.

Traer nuevos clientes siempre serd mas caro que vender
nuevamente a quienes ya te conocen.

Sin embargo, sin un CRM, mantener esa relacion se vuelve
practicamente imposible.
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Las Senales De Una '""Memoria de Papel"

Si alguna de estas situaciones ocurre en un negocio, la fuga
ya existe.

v Los datos de los clientes estan repartidos entre WhatsApp,
Excel, agendas y libretas.

Vv El duefo no sabe cuantos clientes tiene realmente.

v Nadie conoce el historial completo de compras de un
cliente.

v Se pierden conversaciones cuando cambia el teléfono.

v Si un empleado falta o renuncia, también se pierde
informacion importante.

v/ No existe una lista organizada para enviar promociones.
v/ Nadie recuerda cuando fue la Gltima visita del cliente.

v Se pregunta varias veces la misma informacion.

Cada una de estas situaciones representa dinero que poco a
POCO Se escapa.
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La Solucion 1A

Aqui entra un CRM Inteligente.

No es solo una base de datos.

Es la memoria permanente del negocio.

Cada interaccion queda registrada automaticamente.

El sistema recuerda lo que las personas inevitablemente
olvidan.

Puede:

< Guardar el historial completo de cada cliente.

< Registrar llamadas, mensajes y citas.

< Identificar tratamientos realizados.

< Recordar preferencias.

< Programar seguimientos automaticos.

< Crear recordatorios para futuras ventas.

< Mostrar el valor total que cada cliente ha generado.

< Integrarse con la Recepcionista 1A, WhatsApp IA vy la
Agenda Inteligente.
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Con el tiempo, el negocio deja de depender de la memoria de
las personas y comienza a depender de un sistema confiable.

El Beneficio Real

Muchos creen que un CRM sirve para organizar contactos.
En realidad...

Sirve para que ningun cliente importante vuelva a sentirse
como un desconocido.

Cada vez que un cliente tiene que repetir su historia, explicar
nuevamente lo que compro o volver a dar sus datos, la
confianza disminuye.

Un CRM convierte informacion dispersa en relaciones
duraderas.

Y las relaciones duraderas generan ingresos recurrentes.
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El Dinero Que Nunca Viste

Imagina que durante los Gltimos cinco afios pasaron por tu
negocio mil clientes.

Muchos quedaron satisfechos.

Muchos dijeron:

"Despues regreso."

Pero nadie volvio a contactarlos.

No porque estuvieran molestos.

No porque eligieran a la competencia.
Simplemente porque el negocio los olvido.

Mientras tu invertias en atraer personas nuevas, habia cientos
de clientes que ya confiaban en ti esperando un pequefio
recordatorio.

Una llamada.

Un mensaje.

Una promocion personalizada.

Una felicitacion de cumplearios.

Una recomendacion para continuar su tratamiento.

Todo ese dinero ya habia entrado una vez por la puerta.
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Y pudo haber regresado varias veces mas.
Pero sin memoria...

No hubo seguimiento.

Y sin seguimiento...

No hubo segunda venta.

Esa es la diferencia entre un negocio que vende todos los
dias...

Y un negocio que construye clientes para toda la vida.

Frase de Impacto

~L.a memoria humana olvida. Un CRM recuerda. Y los
negocios que recuerdan a sus clientes son los que mas
tiempo permanecen en su mente... y en sus compras."'

37| 65



Fuga #5

El Activo del Seguimiento

El dinero no se pierde cuando el cliente dice **déjeme
pensarlo™.

Se pierde cuando nadie vuelve a buscarlo.
Hay una frase que escucho constantemente:
""Muchos preguntan, pero pocos compran.™

Cuando escucho eso, casi siempre hago una pregunta muy
sencilla.

¢A cuantos de esos prospectos les dieron seguimiento?
La respuesta suele ser:
"Pues... si vuelven a escribir, los atendemos."

Y ahi aparece una de las fugas mas costosas de cualquier
negocio local.

Esperar que el cliente regrese por iniciativa propia.
La mayoria no lo hara.
No porgue no estuviera interesado.

Sino porque la vida continua.
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Llegd una llamada.

Entrd una reunion.

Aparecio otra prioridad.

V10 otro anuncio.

Encontré otra opcion.

Y tu negocio desaparecio de su mente.

El Mayor Error

Muchos empresarios creen que un “todavia no" significa

no .

Pero en realidad, muchas veces significa:

Necesito pensarlo.

Estoy comparando opciones.

Aun no tengo el dinero.

Quiero consultarlo con mi pareja.

Estoy esperando mi quincena.

Tengo miedo de tomar una mala decision.

Ninguna de esas respuestas significa que el cliente dejo de
ser una oportunidad.

Solo significa que necesita mas tiempo.
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Y alguien que lo acompafie durante ese proceso.

Comencemos

La Estadistica

Hasta el 79% de los prospectos nunca compra por falta de
seguimiento.

Y ademas:

Casi la mitad de los vendedores abandona el contacto
después del primer intento, mientras que muchas ventas
ocurren después de varios seguimientos.

No siempre gana quien ofrece el mejor servicio.

Muchas veces gana quien permanece presente.
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El Verdadero Costo

Imaginemos un negocio de servicios.
Recibe:

100 prospectos nuevos al mes.
. Ticket promedio: $3,000 MXN.

De esos 100:

. 40 compran.
. 60 dicen:
"Lo voy a pensar."

Ahora imagina que gracias a un sistema de seguimiento
recuperas solo al 20% de esos 60 prospectos.

Eso significa:

12 ventas adicionales.

12 x $3,000 = $36,000 MXN al mes.

En un afo:

$432,000 MXN.

Sin invertir un solo peso méas en publicidad.

Solo dando seguimiento a personas que ya habian mostrado
interés.
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El Enemigo Invisible
El sequimiento manual depende de la memoria.
Y la memoria falla.
La recepcionista piensa gue el asesor ya escribid.
El asesor cree que el duefio lo hizo.
El duefio supone que el cliente ya no estaba interesado.
Al final...
Nadie hizo nada.

Y el prospecto termind comprando con alguien que si lo
llamo.

No porque fuera mejor.

Sino porgue fue constante.
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La Oportunidad Escondida

Cada conversacion inconclusa es dinero esperando una
segunda oportunidad.

Piensa en todos esos mensajes que terminan asi:
"Muchas gracias, lo voy a pensar."

La conversacion queda archivada.

El negocio sigue trabajando.

Pasan semanas.

Pasan meses.

Y nadie vuelve a escribir.

No porque el cliente haya dicho que no.

Sino porgue nadie tomo la iniciativa.
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La Solucion 1A

Aqui entra un Sistema Inteligente de Seguimiento integrado
con el CRM.

En lugar de depender de la memoria de las personas...
El sistema recuerda por todos.

Puede:

< Programar seguimientos automaticos.
< Enviar mensajes personalizados.

</ Recordar cuando volver a contactar.
< Detectar prospectos inactivos.

/ Priorizar oportunidades con mayor probabilidad de
compra.

</ Registrar todas las interacciones.

< Awvisar al equipo cuando un prospecto responde.

Cada prospecto recibe atencion sin que nadie tenga que
recordar manualmente qué hacer.
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El Beneficio Real

Muchos creen gue el seguimiento consiste en insistir.

No.

El buen seguimiento consiste en acompaniar.

Es aparecer en el momento correcto con el mensaje correcto.

Cuando un cliente siente que un negocio realmente se
interesa por ayudarlo, la conversacion deja de ser una venta.

Se convierte en una relacion.
Y las relaciones generan confianza.

La confianza genera compras.

El Dinero Que Nunca Viste @

Imagina una carpeta llena de conversaciones antiguas.
Personas que preguntaron.

Pidieron precios.

Solicitaron informacion.

Mostraron interés.

Luego desaparecieron.
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La mayoria de los negocios piensa que esos prospectos estan
perdidos.

Pero muchas veces solo estan olvidados.

Mientras inviertes miles de pesos para atraer nuevos clientes...
Existe una mina de oro dentro de tus propias conversaciones.
Personas que ya conocen tu nombre.

Que ya confiaron lo suficiente para escribirte.

Que solo necesitaban un pequefo recordatorio.

Un mensaje amable.

Una promocion.

Una llamada.

Un ";Como estas?".

El dinero nunca desaparecio.

Solo quedo esperando que alguien volviera a tocar la puerta.

Frase de impacto

""El seguimiento no persigue clientes. Rescata
oportunidades que el tiempo estaba a punto de borrar."
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Fuga #6
El Activo de la Puntualidad

La silla vacia también genera gastos.

Cuando un cliente no llega a su cita, la mayoria de los duefios
dice:

""Nos dejo plantados."

Pero pocas veces hacen otra pregunta.
¢, Que hizo el negocio para evitarlo?
Porqgue entre el dia que el cliente agenda y el dia de la cita...
Pasan muchas cosas.

La vida ocurre.

El trabajo se complica.

Surge una emergencia.

Se olvida.

Cambia de planes.

Confunde la hora.

Piensa que era otro dia.
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Y nadie del negocio vuelve a comunicarse con él.
El resultado es el mismo.

Una silla vacia.

El Costo De Una Ausencia

Cuando un cliente no llega, no solamente se pierde una
venta.

También se desperdicia todo lo que estaba preparado para
atenderlo.

Se pierde:

. El tiempo del especialista.

El uso del consultorio.

El espacio en la agenda.

La oportunidad de atender a otro cliente.
Los ingresos esperados de esa hora.

Una cita perdida ocupa exactamente el mismo espacio que
una cita atendida.

La diferencia es que una factura.

La otra no.
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La Estadistica

Hasta el 30% de las citas en negocios de servicios pueden
terminar en una ausencia cuando no existen
recordatorios.

Y la buena noticia es igual de poderosa:

Los recordatorios automaticos pueden reducir las
ausencias entre un 25% y un 50%, dependiendo del tipo
de negocio y del proceso de confirmacion.

Muchas ausencias no son decisiones.

Son olvidos.

El Verdadero Costo

Supongamos una clinica estética.

12 citas por dia.
. Ticket promedio: $2,000 MXN.
. Solo dos personas no llegan diariamente.

Eso representa:
2 x $2,000 = $4,000 MXN diarios.

En un mes laboral de 25 dias:
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$100,000 MXN.

En un ano:
$1,200,000 MXN.

Y lo més frustrante...

Es que gran parte de ese dinero pudo haberse recuperado con
un simple recordatorio.

El Enemigo Invisible

Muchos negocios creen que confirmar citas consiste en
escribir:

"¢ Si vaavenir?"

Una hora antes.

Pero para ese momento...

Ya es demasiado tarde.

El cliente quiza esta en otra ciudad.

Ya hizo otros planes.

O simplemente ni siquiera vio el mensaje.
La puntualidad no comienza el dia de la cita.

Comienza desde el momento en que la agenda queda

registrada.
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La Falsa Sensacion De Seguridad

Hay negocios que piensan:

"Ya agendd. Seguro viene."

Pero una agenda no garantiza asistencia.

Solo registra una intencion.

Entre esa intencion y la cita hay un espacio muy delicado.
Si nadie mantiene el contacto...

El compromiso comienza a debilitarse.

Un pequeno recordatorio puede marcar la diferencia entre una
silla ocupada y una hora perdida.
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La Solucion 1A

Agui entra un Sistema Inteligente de Confirmacion de
Citas.

No se limita a enviar un mensaje.

Gestiona el compromiso del cliente antes de que ocurra la cita.

Puede:

< Enviar recordatorios automaticos 72, 24 y 2 horas antes.
< Solicitar confirmacién con un solo clic.

< Detectar cancelaciones anticipadas.

</ Liberar automaticamente horarios disponibles.

7 Ofrecer esos espacios a clientes en lista de espera.

</ Reagendar sin intervencién humana.

< Registrar todas las confirmaciones en el CRM.
Mientras el personal atiende clientes...

El sistema protege la agenda.
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El Beneficio Real

Muchos creen que los recordatorios sirven para evitar olvidos.
En realidad...

Sirven para proteger el activo mas limitado de cualquier
negocio de servicios:

El tiempo.

Una hora que quedd vacia nunca podra venderse mafana.
No existe inventario para recuperar ese espacio.

Cada cita perdida desaparece para siempre.

Y con ella...

Los ingresos que pudo haber generado.

El Dinero Que Nunca Viste &

Imagina que hoy a las 4:00 p. m. tenias una cita.
Preparaste la cabina.

Reservaste el equipo.

Organizaste el horario.

El especialista estuvo listo.
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Las 4:00 llegaron.

Las 4:10 tambien.

Las 4:20.

El cliente nunca aparecio.

Lo que quedo vacio no fue solo una silla.

Fue una oportunidad de ingreso.

Y mientras esa hora transcurria sin producir un solo peso...

Quiza otra persona intentd agendar una cita y encontro que ya
no habia disponibilidad.

Perdiste dos oportunidades con una sola ausencia.
La primera fue quien no llego.

La segunda fue quien si queria venir, pero no encontré
espacio.

Eso convierte una cita perdida en un efecto dominé que afecta
toda la operacion del negocio.

Frase de Impacto

""Una cita olvidada no deja una silla vacia. Deja un
espacio en blanco en la facturacion del negocio."

54 | 65



Fuga #7
El Activo de 1a Reputacion

El Cliente Ya Tomo6 Una Decision...

Antes de conocerte.

Existe un momento que casi ningun duefio de negocio ve.
No ocurre dentro de su local.

No ocurre durante una llamada.

No ocurre cuando llega un mensaje.
Sucede mucho antes.

Una persona toma su teléfono.

Escribe en Google:

""Clinica Spa cerca de mi."

En ese instante aparecen varias opciones.
Todas prometen ser buenas.

Todas ofrecen servicios similares.

Todas tienen fotografias.

Pero el cliente no comienza mirando los precios.
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Ni la pagina web.
Ni las promociones.
Lo primero que observa son las estrellas.

Y las resenas.

En menos de un minuto ya tiene una opinidn sobre negocios

que jamas ha visitado.
Eso significa que, muchas veces...
La venta comienza en Google.

Y también puede terminar ahi.

El Nuevo Boca a Boca

Hace algunos afios, la gente preguntaba:
":.Conoces una buena clinica?"

Hoy la pregunta cambio.

Ahora dice:

"Déjame ver qué dicen las resefas."

Las recomendaciones no desaparecieron.

Simplemente cambiaron de lugar.
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Ahora viven en Google.

Y trabajan las 24 horas.

Mientras tu duermes.

Mientras atiendes clientes.
Mientras estas de vacaciones.

Tus resefas siguen convenciendo...

O alejando clientes.

La Estadistica

El 91% de los consumidores consulta resenas en linea
antes de elegir un negocio local.

Y ademas:

El 8826 confia en las resefas online casi tanto como en
una recomendacion personal.

Existe otra cifra gue muchos empresarios desconocen:

Mas de la mitad de los consumidores espera que un
negocio responda a sus resefas, tanto positivas como
negativas.

Responder también comunica.

El silencio también comunica.
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El Verdadero Costo

Imagina dos clinicas.

Las dos ofrecen exactamente el mismo tratamiento.
El mismo precio.

LLa misma ubicacion.

La misma tecnologia.

La diferencia es esta.

Clinica A

* ok ok K X

438 resenas.

Todas respondidas.
Fotos recientes.

Comentarios constantes.
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Clinica B

* % % KX

27 resefas.

La altima hace nueve meses.
Ninguna respuesta del propietario.

¢ Cual crees que recibird mas llamadas esta semana?

Ahora imagina que, solo por esa diferencia, la Clinica A

consigue cinco clientes mas cada mes.

Si el ticket promedio es de $3,000 MXN:
5 x $3,000 = $15,000 MXN al mes.

Al ano:

$180,000 MXN.

Y eso sin gastar un peso adicional en publicidad.

El Enemigo Invisible

Muchos empresarios creen que la reputacion depende
unicamente de hacer un buen trabajo.

Claro que un buen servicio es indispensable.

Pero no es suficiente.
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Si cien clientes salen felices y ninguno deja una resefa...
Google no puede adivinarlo.

El algoritmo solo ve lo que esta escrito.

No lo que ocurrio dentro del negocio.

Un excelente servicio que nadie comenta...

Es practicamente invisible para quien busca por primera vez.

La Falsa Tranquilidad

Escucho con frecuencia esta frase:

""Mis clientes estan muy satisfechos."

Y normalmente respondo:

""¢ Cuantos de ellos lo dijeron en Google?"

Porque existe una enorme diferencia entre tener clientes
felices...

Y tener clientes felices que fortalecen tu reputacion.
La satisfaccion no genera nuevos clientes por si sola.

Las resefas si.
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Las Senales De Una Reputacion
Descuidada

Estas son algunas sefiales que indican que la reputacion
digital esta perdiendo fuerza:

v/ Hace semanas 0 meses que nadie deja una resefia.

v El negocio tiene pocas resefias comparado con sus
competidores.

v Las resefias positivas no reciben respuesta.

v Las resefias negativas permanecen sin atencion.
v Las fotografias del perfil son antiguas.

v Nadie solicita resefias después de una cita exitosa.

v El duefio solo revisa Google cuando aparece un problema.
La reputacion no se deteriora de un dia para otro.

Se deteriora por abandono.
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La Solucion 1A

Aqui entra un Sistema Inteligente de Gestion de
Reputacion.

No espera a que el cliente recuerde dejar una resefa.
Lo acomparia en el momento adecuado.

Puede:

<« Detectar cuando finaliza una cita.

< Enviar automéaticamente una solicitud de resefia.

</ Compartir el enlace directo a Google.

</ Recordar amablemente si alin no la ha dejado.

< Notificar al negocio cuando llega una nueva resefia.

< Ayudar a responder resefias con rapidez y consistencia.

</ Medir la evolucion de la reputacion mes a mes.

Cada cliente satisfecho deja de ser una buena experiencia
aislada.

Se convierte en una recomendacion publica que trabaja para
atraer nuevos clientes.
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El Beneficio Real

Muchos creen que las resefias sirven para mejorar la imagen.
En realidad...
Sirven para reducir el miedo del préximo cliente.

Cuando una persona ve decenas o cientos de experiencias
positivas, siente que el riesgo disminuye.

Y cuando disminuye el riesgo...
La decision de comprar se vuelve mucho mas facil.
La reputacion no es un trofeo.

Es un vendedor silencioso que trabaja incluso cuando el
negocio esta cerrado.

El Dinero Que Nunca Viste @

Imagina a una mujer buscando una clinica estética.
Encuentra tu negocio.

También encuentra al de la competencia.

Ambos estan a diez minutos de su casa.

Ambos ofrecen el mismo tratamiento.
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La diferencia esta en Google.

Tu competencia tiene cientos de resefas recientes.
Responde cada comentario.

Las fotografias muestran clientes felices.

Tu perfil tiene pocas resefias.

La altima es de hace ocho meses.

Ella nunca te llamo.

Nunca pidi6 informacion.

Nunca pregunto el precio.

Nunca supiste que existio.

No la perdiste durante la llamada.

No la perdiste en WhatsApp.

No la perdiste en la agenda.

La perdiste antes de gque supieras que estaba buscando.

Ese es el poder —y el costo— de una reputacion descuidada.

Frase de Impacto

""Tu reputacion esta atendiendo clientes incluso cuando
tu negocio esta cerrado. La Unica pregunta es: ¢los esta
convenciendo... o los esta alejando?"'
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En Hora Buena!!

Ahora que has llegado hasta aqui y comprendido cuales
pueden ser los problemas por lo que esta pasando tu
emprendimiento.

Es momento de ver si alguno o algunos de ellos son un
problema actual en el y si asi es, déjame hacerte un par de
preguntas:

¢, Qué pasaria si dentro de 6 meses todo siguiera exactamente
igual?

¢, Queé significaria para ti resolver este problema?

En la Agencia Jayat Marketing, estamos para ayudarte y

Lol IWir I sEMAUditoria de tu Negocio totalmente

EIRVANBY con ella entenderas como ven tus clientes a tu
negocio y como esta tu negocio frente a sus competidores mas
cercanos en Google.

Sera un placer ayudarte a llevar tu negocio al siguiente nivel.



¢Deseas un diagnostico gratuito para tu negocio? Solo nos
toma 30 minutos en donde comprendemos con sencillas
preguntas como funciona tu negocio y con ello recibiras un
analisis gratuito de como esta tu negocio actualmente en
Google maps frente a tus 2 competidores mas cercanos, sabras
también donde esta parado tu negocios en tus redes sociales.
Después, si vemos que podemos ayudarte te lo diremos.



https://link.digitalownersystem.com/widget/bookings/calendario-citas-spa-renacer
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