GUION DE VENTAS Y CONVERSION EN CABINA

GERARDI ACADEMY 2026 — GUIA PRACTICA PARA COSMIATRAS MASTER SKIN

Objetivo del Guidn: Este protocolo de comunicacion esta disefiado para que conviertas las evaluaciones de diagndstico
facial en tratamientos cerrados y venta de rutinas domiciliarias (Home Care), utilizando un lenguaje profesional, empatico y de

alto valor percibido.
I 1. CONTACTO INICIAL Y CAPTACION (WHATSAPP / REDES SOCIALES)

MENSAJE DE RESPUESTA A CONSULTA GENERAL

Punto clave: No vendas el servicio directamente; vende la experiencia del diagnoéstico avanzado con Lampara de Wood.

"iHola [Nombre del Cliente]! . Qué gusto saludarte. Claro que si, con mucho gusto te brindo informacién. En cabina no
realizamos limpiezas convencionales; trabajamos con una Evaluacidn de Diagndstico Facial Avanzado con Ldmpara de

Wood.

En esta primera cita evaluamos a profundidad la hidratacion de tu piel, el estado de tus poros y pigmentaciones profundas no
visibles a simple vista. Asi disefiamos un protocolo 100% personalizado para tus necesidades reales.

¢Dispones de agenda esta semana para realizar tu valoracion?”

REACTIVACION DE CLIENTES INACTIVOS  [[lJI0rZXeLIN

"iHola [Nombre]! Espero que estés teniendo una excelente semana 5@5 Estaba revisando tu ficha clinica y noté que ya cumplimos [X
tiempo] desde tu ultima sesidn.

Hemos incorporado nueva tecnologia de diagndstico con Ldmpara de Wood y renovacion cutdnea en el estudio. Me encantaria
invitarte a una reevaluacion para ver cémo ha evolucionado tu piel y ajustar tu rutina de cuidado. ;Te gustaria agendar para esta

semana?"

| 2. GUION DE RECEPCION Y CONEXION EN CABINA

APERTURA DE LA CITA DE VALORACION
Punto clave: Escucha activa y empatia para detectar el dolor principal del paciente.
"Bienvenida [Nombre]. Antes de acostarte en la camilla, me gusta tomarme unos minutos para conversar. Cuéntame, ;qué es lo

que mds te preocupa de tu piel actualmente o qué cambio te gustaria notar primero?"

Tip Cosmiatrico: Deja que el paciente hable sin interrumpir. Anota sus palabras exactas en la Ficha de Diagnéstico para usarlas durante
el cierre.

| 3. GUION DURANTE EL DIAGNOSTICO (LAMPARA DE WOOD)

EXPLICACION DEL MAPEO FACIAL EN VIVO

Punto clave: Muestra la Lampara de Wood como una herramienta diagndstica objetiva y cientifica.

"Ahora vamos a utilizar la Lampara de Wood. Como ves, emite una luz ultravioleta segura que nos permite ver capas de la piel
que a simple vista no podemos evaluar.

Mira aqui en el espejo: estas zonas donde ves destellos [amarillos/purpuras/marrones] nos indican [porfirinas bacterianas /
deshidratacion profunda / pigmentacién epidérmica]. Esto explica exactamente por qué sentias la piel [seca/opaca/con brotes]."
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GUION DE VENTAS Y CONVERSION EN CABINA

GERARDI ACADEMY 2026 — ESTRATEGIAS DE CIERRE Y MANEJO DE OBJECIONES

I 4. GUION DE CIERRE: PRESCRIPCION Y VENTA DEL PLAN TRATANTE

PRESENTACION DE LA SOLUCION E INTEGRALIDAD

Punto clave: Enlaza los hallazgos del diagnostico con la solucion en cabina y el Home Care.

"[Nombre], con base en lo que acabamos de observar en el diagndstico, tu piel no necesita solo un tratamiento aislado, sino un
plan de restauracion integral.

Te he disefiado un plan de [3 o 5] sesiones en cabina combinando [Aparatologia / Peelings], donde trabajaremos en resolver
[mencionar necesidad del cliente].

Adicionalmente, he seleccionado para ti tu Rutina Domiciliaria Personalizada. El 70% del éxito de lo que logremos en cabina
depende de como cuides tu piel en casa todos los dias."

I 5. MANEJO EFECTIVO DE OBJECIONES HABITUALES

Objecién del Paciente Respuesta Estratégica Sugerida

"Tengo que pensarlo” / "Esta fuera "Comprendo perfectamente [Nombre]. Invertir en la piel es una decision importante. Por eso
de mi presupuesto” disefiamos los planes en fases. Podemos comenzar hoy con la primera sesion y llevarte los
dos productos esenciales de la rutina (Limpiador y FPS) para avanzar progresivamente."

"Ya tengo productos en mi casa" "iQué bueno que ya tengas el habito de cuidarte! Traeme los productos que estas usando en
tu préxima cita y los evaluamos juntas segun tu biotipo. Asi nos aseguramos de que no tengan
activos que contrarresten tu tratamiento."

"¢Con una sola sesién se quita?" "La piel es un 6rgano vivo que requiere procesos biolégicos de renovacion. Con una sesién

notaras un cambio de luminosidad e textura inmediato, pero para resolver la alteracion de raiz
necesitamos el ciclo completo de tratamiento."

I 6. GUION DE POST-VENTA Y SEGUIMIENTO (A LAS 48 HORAS)

MENSAJE DE SEGUIMIENTO POR WHATSAPP

"iHola [Nombre]! -~ ;Cémo amaneci6 tu piel hoy? Transcurridas las primeras 48 horas de tu sesién, queria confirmarte si has
sentido la piel hidratada y cémo te va con tu nueva rutina domiciliar.

Recuerda aplicar tu fotoprotector cada 3 horas. Cualquier duda que tengas sobre tus productos, estoy aqui para guiarte."

REGLA DE ORO GERARDI ACADEMY: La venta ética en cosmiatria no se trata de presionar al cliente, sino de educarlo sobre la fisiologia de
su piel. Un paciente educado comprende el valor de tu trabajo y se convierte en un cliente recurrente.
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