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Potrai finalmente avere una visione chiara del
tuo fatturato e monitorare l’andamento del tuo
studio. Ti aiuteremo a calcolare due indicatori
chiave che ti daranno sicurezza e direzione:

LTV (Life Time Value): il valore complessivo
che un cliente medio porta alla tua attività.
Conoscere il tuo LTV ti farà capire quanto puoi
investire per acquisire nuovi clienti in modo
sicuro e sostenibile. È la base di una strategia
di marketing consapevole.

Margine: la differenza tra il tuo fatturato e i
costi. Analizzando i costi fissi e variabili,
scoprirai la tua reale redditività. Capirai che
non è importante solo quanto fatturi, ma
quanto ti resta realmente in tasca.

La gestione dei tuoi clienti diventerà semplice
grazie a una scheda organizzata, uno script di
vendita collaudato e una guida passo dopo
passo per aumentare le conversioni. Ti
aiuteremo a creare offerte personalizzate e
attraenti per distinguerti nel mercato del
benessere.

Il tuo tempo è la tua risorsa più preziosa. Con il
nostro sistema potrai concentrarti su ciò che
ami davvero: aiutare le persone e far crescere
il tuo studio. Ti guideremo con un metodo
collaudato che ti garantirà una crescita solida e
duratura.

La tua passione è aiutare le persone a stare
meglio, non perderti nella burocrazia. Hai
scelto di diventare un professionista del
benessere per migliorare la vita degli altri, ma
ti ritrovi sommerso da scartoffie e gestione.
Passi ore dietro a ricevute, appuntamenti, e-
mail e incassi da inseguire. Il tuo tempo è
prezioso, ma senti di sprecarlo in attività che
non generano valore. Non hai una visione
chiara dei tuoi guadagni, dei tuoi costi e
dell’andamento del tuo studio, e questo ti
blocca.
Ti muovi al buio perché mancano dati certi:
ogni euro speso in pubblicità ti sembra un
salto nel vuoto. La verità è che per far crescere
la tua attività e investire in modo intelligente
devi, prima di tutto, conoscere i tuoi numeri.
Per questo abbiamo creato un sistema su
misura per te, pensato per liberarti dal caos
gestionale e restituirti il controllo. Dimentica
fogli sparsi e conti manuali: con un file Excel
organizzato e un funnel basato su un metodo
provato, avrai un sistema strutturato per
raccogliere dati e analizzare i risultati.

Smetti di rincorrere il
successo, inizia a

pianificarlo.
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I

Hai bisogno di nuovi clienti, ma non sai dove
trovarli. Ti affidi principalmente al passaparola,
ma non puoi controllarlo e non ti garantisce un
flusso costante di appuntamenti. Pubblichi sui
social con poca convinzione, i risultati sono
scarsi e la tua lista contatti non cresce.
 
Se la tua strategia si basa sulla speranza, la tua
attività non sarà mai stabile. Le pubblicità non
mirate sono soldi buttati, i volantini spesso
vengono ignorati, e ti ritrovi a dipendere dai soli
periodi di picco, senza sapere come tenere
l'agenda piena tutto l'anno. Senza un sistema, il
tuo studio non può crescere in modo
prevedibile

Online: lancia pubblicità mirate sui social media
come Facebook e Instagram e sfrutta campagne
su Google Ads per raggiungere chi ti sta
cercando in quel momento. 
Lo sapevi che puoi ottimizzare il costo delle tue
campagne, facendo comparire la tua pubblicità
su Facebook o Google, solo a chi realmente è
interessato al tuo prodotto o magari solo a chi è
passato dal tuo sito? Fino ad ora le tue
campagne sono cadute a “pioggia” su un
pubblico “freddo” che probabilmente non è
interessato ai tuoi servizi, perché le tue
campagne non sono targettizzate. 

Generazione Lead: Attrarre
il Cliente Giusto

È tempo di smettere di navigare a vista e di
creare una strategia completa, che sfrutti sia i
canali online che quelli offline per attirare
costantemente il tuo cliente ideale.
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Il problema: dipendere dal passaparola La soluzione: una strategia a 360°



in sostanza oggi probabilmente le tue campagne sono come quelle
di un’azienda che vende prodotti per dimagrire, che fa pubblicità
visibile anche a chi è sotto peso. Sono soldi buttati! Oggi è
possibile targettizzare la campagna e farla vedere solo a chi
realmente deve dimagrire. Ti è mai capitato di andare su un sito
per cercare un prodotto che ti interessa, e di trovare poi in
continuazione la pubblicità di questo articolo navigando per il
web? Questa tecnica si chiama retargeting e ti permette di
mandare a segno la tua pubblicità in modo mirato, solo a chi è
realmente interessato al tuo servizio, facendoti risparmiare
denaro ed ottimizzando il tuo investimento. 
Crea contenuti di valore, come video o articoli del blog, che
rispondano ai problemi del tuo pubblico e ,soprattutto, rendi il tuo
sito web una macchina per acquisire contatti, in modo semplice e
veloce. 

Offline: non dimenticare il mondo reale. Collabora con negozi di
alimenti sani, studi medici o altri esercizi locali per distribuire
volantini in punti strategici. Crea un programma referral che premi
i tuoi clienti attuali quando portano nuovi iscritti. Questo è il modo
migliore per trasformare il passaparola in un sistema organizzato
e controllabile.

Inizia subito a costruire la tua base solida con una strategia di
marketing a 360 gradi e riempi il tuo centro tutto l'anno.
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Spesso ricevi richieste di contatto, ma il
potenziale cliente non risponde al telefono. Lo
richiami una volta, due, e poi ti arrendi,
convinto che non fosse davvero interessato. In
realtà, stai perdendo un'opportunità preziosa
prima ancora di averci parlato. Molte persone
non rispondono a numeri sconosciuti
pensando sia spam, anche se ti hanno appena
cercato. Ogni mancata risposta è un'occasione
persa, che vanifica tutto l'investimento fatto
per acquisire quel contatto.

Primo Contatto:
Trasformare l'Interesse in

un'Opportunità
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La soluzione è automatizzare e personalizzare
il processo di primo contatto. Quando ricevi
una richiesta, rispondi subito. Se il lead non
risponde alla chiamata, invia immediatamente
un messaggio personalizzato via WhatsApp:
"Ciao [Nome], sono [Il tuo nome] dello studio  
[Nome dello Studio]. Ho visto che hai richiesto
informazioni e ti ho chiamato, ma forse eri
impegnato. Fammi sapere quando posso
richiamarti".

Quando finalmente riesci a parlare con loro, usa
un modello di servizio personalizzato che ti
aiuterà a capire i loro bisogni e obiettivi. Non si
tratta di vendere, ma di ascoltare.

Innanzitutto, lascia parlare il cliente, e cerca di
creare un clima di fiducia. Manifesta interesse in
modo che il cliente si senta ascoltato, questo lo
porterà ad aprirsi di più nei tuoi confronti. 
Potresti trovare un cliente poco incline a parlare,
devi rompere il ghiaccio. Inizia da domande
semplici come “dove ci hai trovato?”, "Cosa ti ha
spinto a cercarci?" o "Quali risultati speri di
ottenere?". 
Non imbeccare mai il cliente, dando un possibile
ventaglio di risposte alla tua domanda, questo lo
influenzerà e probabilmente non ti darà una
risposta completamente sincera. 
Annota queste informazioni nel tuo file Excel per
creare una base dati preziosa e personalizzare
ogni interazione futura.

Durante la trattativa fai emergere di nuovo il
bisogno del tuo cliente, questo solleciterà in lui
un senso di necessità verso la soluzione che gli
stai proponendo e che gli permetterà di
eliminare il suo disagio.

Controlla il tuo file Excel e chiama subito i tuoi
nuovi contatti, non lasciare che le opportunità
scivolino via.

Non lasciare che le opportunità
scivolino via



Crea un front end allettante
che dia valore al tuo

percorso
Il primo incontro con un cliente non è solo un
appuntamento. È l’inizio di una relazione, il
momento in cui la persona che hai di fronte
decide se fidarsi di te, del tuo metodo, e del
cammino che potresti fare insieme. Per questo
motivo, il modo in cui presenti la tua “porta
d’ingresso” — la tua offerta di prima visita — fa
davvero la differenza.
Creare un front end allettante significa costruire
un’esperienza che susciti curiosità, faccia
percepire valore e motivi il cliente ad agire. Non
si tratta di “vendere una seduta”, ma di creare
un contatto autentico che apra la strada a un
percorso più profondo.

Pensa alla tua prima proposta come a un invito
speciale: non una semplice consulenza, ma un
momento di scoperta. Il cliente deve percepire
che durante quella prima visita potrà
comprendere qualcosa di sé, ricevere una
piccola trasformazione, un primo passo
concreto verso un cambiamento reale. Dare un
nome evocativo a questo appuntamento,
descriverlo con un linguaggio che risvegli la
curiosità e far capire che c’è un beneficio
tangibile già nel primo incontro, sono elementi
che aiutano a creare questo effetto.

Un’altra trappola molto diffusa è quella delle
visite gratuite. Anche se a prima vista possono
sembrare una strategia efficace per attirare
persone, in realtà spesso generano l’effetto
contrario. Quando qualcosa è gratuito, manca
l’impegno. Chi prenota tende a non presentarsi,
oppure vive quell’incontro come una curiosità
passeggera, senza reale intenzione di proseguire.
Pagare, anche solo una cifra simbolica, è invece
un atto che crea valore e responsabilità. Quando
il cliente investe, anche poco, inizia a percepire
già di star facendo un passo verso il proprio
benessere.
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Ciò che attira davvero l’attenzione non è tanto il
prezzo, quanto la sensazione di fare un affare
esclusivo: un’occasione da non perdere. È qui
che entra in gioco la tua capacità di costruire
un’offerta economicamente allettante, ma
percepita come preziosa. Non svendere il tuo
tempo, ma comunica chiaramente il valore reale
della tua proposta. Se la tua prima sessione vale,
ad esempio, 120 euro, puoi proporla a 49 euro
come offerta riservata ai nuovi clienti o valida
solo per un periodo limitato. In questo modo
crei un senso di urgenza e al tempo stesso
trasmetti l’idea che il cliente stia accedendo a
qualcosa di speciale.

Evita quindi il messaggio “vieni gratuitamente a
farmi conoscere”. Non hai bisogno di farti
conoscere gratuitamente: hai bisogno di far
percepire il valore di ciò che offri. Usa piuttosto
la prima visita come uno spazio esperienziale,
utile, chiaro, che faccia intravedere la qualità del
cammino che potresti percorrere insieme.

Creare un front end allettante non significa
abbassare il prezzo, ma elevare la percezione. È
un equilibrio sottile tra curiosità, autenticità e
valore. Quando costruisci la tua offerta in questo
modo, il cliente sente che non sta solo
prenotando un incontro, ma entrando in un
percorso significativo. Ed è proprio lì che
comincia la vera trasformazione: quella che
parte dall’interesse e si trasforma in fiducia.

La forza di un Front End diversificato



Un percorso chiaro per
migliorare la propria salute:

la conversione vincente
Ogni percorso di benessere comincia con un
desiderio: quello di stare meglio, di ritrovare
equilibrio, di sentirsi finalmente allineati con se
stessi. 
Ma un desiderio, da solo, non basta. Ha bisogno
di direzione, di una mappa che renda chiara la
strada verso il cambiamento. Qui entra in gioco
la forza del professionista del benessere: la sua
capacità di tradurre la confusione del cliente in
un cammino limpido, possibile e motivante.

Un percorso chiaro è come una bussola: non
solo indica dove si vuole arrivare, ma aiuta il
cliente a credere che sia davvero possibile. I
risultati non nascono dal caso, ma da un piano
costruito con cura, passo dopo passo, in cui ogni
traguardo diventa un segnale di fiducia in sé
stessi. Quando il cliente percepisce che il suo
viaggio è unico, fatto su misura per lui, qualcosa
dentro cambia: inizia a sentirsi parte del
processo, e non più semplice destinatario di un
trattamento. È in questo momento che la
relazione si trasforma in collaborazione, e la
crescita inizia davvero.

Proporre un pacchetto su misura, quindi, non è
solo una strategia commerciale, ma un atto di
cura. È come creare un abito che veste non solo
il corpo, ma anche l’anima di chi lo indossa. Ogni
pacchetto racconta una storia: quella di una
trasformazione possibile, di una conquista
personale. Ogni appuntamento diventa una
tappa, ogni progresso una vittoria condivisa. Il
cliente sente di non essere più solo, ma
accompagnato in un cammino che ha senso e
direzione. Proporre un percorso ben costruito
significa infondere speranza, dare struttura alla
motivazione e nutrire quotidianamente la
fiducia.
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Molti professionisti, però, rischiano di limitare il
valore del proprio lavoro nel tentativo di essere
“più accessibili”. Ma il vero benessere non si
misura in termini economici: si misura in
impatto, in trasformazione, in presenza. Non è
abbassando il prezzo che si costruisce fiducia,
ma elevando la percezione del valore che si
offre. Il tuo lavoro non è un lusso — è un dono. È
la competenza, la sensibilità, l’esperienza che
consente a una persona di migliorare la propria
vita, di risollevarsi, di ritrovare forza e serenità.
Non adattarti al target: insegna al cliente ad
alzare i propri standard, a comprendere che la
sua salute merita il meglio. Quando chi si affida
a te percepisce la forza, la professionalità e la
visione che metti in ciò che fai, smette di
chiedersi “quanto costa” e comincia a chiedersi
“quanto posso crescere”.

Questa è la vera conversione vincente: quella
che nasce dal cuore, dalla connessione autentica
tra chi guida e chi decide di mettersi in
cammino. Non serve “vendere” il proprio lavoro,
basta crederci davvero e comunicarlo con
passione. Quando un professionista del
benessere esprime con chiarezza la sua visione,
fa sentire il proprio valore e trasmette al cliente
la certezza che insieme possono raggiungere un
risultato concreto, allora la conversione avviene
in modo naturale. Non è una transazione, ma
una trasformazione.

Il segreto non è convincere, ma far percepire.
Non è abbassare il prezzo, ma alzare la
prospettiva. Non è “offrire un servizio”, ma
mostrare un futuro di salute e consapevolezza in
cui il cliente può riconoscersi. In fondo,
migliorare la salute non è un punto d’arrivo, ma
un viaggio. E quando questo viaggio è chiaro,
ispirante e condiviso, diventa qualcosa di più
grande: diventa la prova che il cambiamento,
con la giusta guida, è possibile per tutti.

Costruisci valore, non abbassare il
prezzo



Pagamenti Semplici:
Rimuovi gli Ostacoli

all'Acquisto

La soluzione è offrire una varietà di metodi di pagamento, tra
cui carte di credito/debito, bonifici, e sistemi mobili come Apple
Pay e Google Pay o meglio ancora transazioni online.
La vera forza, però, sta nel superare l'obiezione del costo
elevato e incoraggiare l'acquisto di percorsi completi piuttosto
che la singola seduta o con più servizi inclusi.
Come? Offrendo opzioni di pagamento flessibili, come la
rateizzazione con Klarna. Questa soluzione ti permette di
rendere accessibili anche i percorsi più costosi e completi,
abbattendo la barriera del prezzo e aumentando la
fidelizzazione a lungo termine. Il cliente può godere dei benefici
di un trattamento completo e risolutivo senza affrontare un
esborso unico significativo, mentre tu ti assicuri un incasso
sicuro e una maggiore stabilità.

Assicurati che il tuo sistema di pagamento sia il più semplice
possibile per il cliente. Rendi l'acquisto un'esperienza senza
intoppi, e vedrai che il tuo fatturato ne trarrà un enorme
vantaggio.
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Quando un potenziale cliente è convinto e pronto ad acquistare,
ma il processo di pagamento è complicato, rischi di perderlo
all'ultimo minuto. Chiedere un bonifico, non avere la possibilità
di rateizzare, o non accettare carte rende l'acquisto una
scocciatura. Un processo di pagamento macchinoso è un
ostacolo al tuo fatturato. Se non rendi l'acquisto facile, il cliente
potrebbe ripensarci o, peggio ancora, rivolgersi a un competitor
più agile.

Rendi il pagamento un'opportunità, non un ostacolo



Anche il passaparola è una forma di
fidelizzazione naturale. Chi è stato bene con te
parlerà spontaneamente della propria
esperienza, ma puoi rendere questo gesto
ancora più significativo creando un piccolo
programma di referral, ovvero un modo
semplice per ringraziare chi ti presenta nuovi
clienti. Non serve inventarsi grandi sconti o
premi: spesso il dono più apprezzato è la
riconoscenza sincera, un piccolo omaggio
simbolico, o una sessione personale di
ringraziamento. Quando i tuoi clienti si sentono
parte della tua crescita, diventeranno i tuoi
migliori ambasciatori, con entusiasmo genuino.

Infine, c’è un aspetto che fa davvero la
differenza: ricordarsi delle persone. Un pensiero
in occasione di un compleanno, una frase per
celebrare un traguardo, o semplicemente un
messaggio per sapere come stanno. 
In un mondo che corre veloce, essere ricordati è
una forma di cura rara e potente. Quando un
cliente sente che sei ancora presente, anche solo
per un saluto, percepisce che quella relazione
aveva (e ha) valore.
Fidelizzare, in fondo, è proprio questo: coltivare
legami sinceri, non per strategia ma per
presenza. È un atto d’amore verso chi ti ha scelto
e verso il significato profondo del tuo lavoro. La
persona che torna da te non lo fa perché ha
bisogno, ma perché si sente bene a stare nel tuo
mondo.
Prenditi un momento per riflettere su questo:
come puoi far sì che i tuoi clienti si sentano
ancora parte della tua energia? Ti ricordano con
attenzione e gratitudine? Hai uno spazio, fisico o
virtuale, dove possano rimanere connessi con
te?
Se sì, continua a nutrirlo. Se no, inizia con un
piccolo gesto: un messaggio, un post, una mail.
Ogni contatto autentico è un filo invisibile che
mantiene viva la relazione.
La fidelizzazione non è una tabella da compilare,
è una vibrazione da mantenere. E quando quella
vibrazione rimane, anche a distanza di tempo,
hai davvero creato qualcosa di speciale.10

Fidelizzazione: trasforma i
clienti in una community

che si muove con te
Fidelizzare non significa convincere le persone a
restare, ma farle desiderare di continuare a
camminare con te. Nel mondo del benessere
questo è il passaggio che distingue una
professione che funziona da una che fiorisce.
Perché la vera forza di un’attività non si misura
solo in quanti nuovi clienti entrano, ma in quanti
scelgono di restare, consigliarti e tornare. 
Spesso si pensa che la crescita di un’attività
dipenda dal trovare sempre nuovi clienti, ma chi
ha già vissuto un’esperienza con te è la tua
risorsa più preziosa. Un messaggio di
aggiornamento, un piccolo pensiero periodico,
magari un invito a un evento o un mini percorso
esclusivo dedicato a chi ha già lavorato con te:
sono gesti semplici che mantengono viva la
connessione e fanno sentire le persone
considerate.

Puoi anche chiedere esplicitamente come si sono
trovati. Farlo in forma leggera e costruttiva è un
modo meraviglioso per migliorare. Uno
strumento utile è il Net Promoter Score, o
semplicemente NPS, una domanda tanto diretta
quanto preziosa: “Da 0 a 10, quanto ti sentiresti
di consigliarmi a un amico?”
Sembra una banalità, ma questa piccola frase
dice moltissimo su quanto stai riuscendo a
creare fiducia e valore. Il numero in sé è un
indicatore utile, ma ciò che davvero conta è ciò
che scopri leggendo le risposte o ascoltando le
motivazioni. Ti aiuta a capire dove stai generando
entusiasmo, dove puoi aggiustare qualcosa, e
soprattutto come le persone percepiscono il tuo
lavoro. I professionisti del benessere che
crescono nel tempo non sono quelli perfetti, ma
quelli che ascoltano con curiosità.



Il tuo studio funziona, i clienti arrivano e si
fidano di te. Forse alcuni ti seguono da tempo,
apprezzano la tua professionalità e riconoscono
i risultati del tuo lavoro. Tuttavia, può capitare
che, nonostante un buon flusso di lavoro, i ricavi
restino stabili. Ti accorgi che lavori tanto, ma i
margini non crescono. In realtà non si tratta di
lavorare di più, ma di imparare a valorizzare
meglio ciò che già fai, e soprattutto chi hai già
davanti: i tuoi clienti abituali.

Cross-selling e Up-selling:
Aumenta il Valore del

Cliente
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Molti professionisti del benessere si
concentrano esclusivamente sull’acquisizione di
nuovi clienti, ma trascurano un aspetto
fondamentale: chi si è già affidato a te è
disposto a investire di più, se percepisce la
possibilità di ottenere risultati migliori o
un’esperienza più completa. È qui che entrano in
gioco due strategie semplici e potenti: l’up-
selling e il cross-selling.
L’up-selling non è una vendita “più aggressiva”,
ma un modo intelligente di accompagnare il
cliente verso un risultato più profondo e
duraturo. Se, per esempio, sei un fisioterapista o
un osteopata e un cliente ti chiede una seduta
per un dolore specifico, puoi proporgli un
percorso strutturato di sei sedute, con un
obiettivo chiaro e un piano di miglioramento
graduale. 

Ottimizza i tuoi ricavi e il tuo tempo

Il cross-selling, invece, è l’arte di completare e
arricchire il percorso del cliente introducendo
servizi o trattamenti che ne amplificano gli
effetti. Se sei un fisioterapista, puoi proporre un
pacchetto che unisca il trattamento manuale a
un massaggio decontratturante o a una seduta
di osteopatia, per mantenere più a lungo il
risultato ottenuto. 
Se sei un nutrizionista, potresti affiancare al tuo
piano alimentare alcune sessioni di allenamento
funzionale o un incontro di educazione
alimentare pratica. E se sei un personal trainer,
puoi collaborare con un osteopata o un terapista
manuale per offrire un “percorso postura e
performance” integrato, che aiuti il cliente a
migliorare non solo l’aspetto estetico, ma anche
la funzionalità e il benessere generale.

In questo modo passi dal vendere singole
prestazioni al proporre un vero e proprio
programma di riabilitazione o di recupero
funzionale personalizzato. Lo stesso vale per un
personal trainer o un nutrizionista: offrire un
percorso guidato di otto settimane, con
monitoraggi, aggiustamenti periodici e supporto
costante, trasforma un semplice incontro in un
progetto condiviso, orientato a un obiettivo
preciso. Il cliente si sentirà seguito con maggiore
attenzione, e tu potrai contare su ricavi più
stabili e prevedibili.



Questo approccio non solo aumenta il valore medio di ogni
cliente, ma crea un’esperienza decisamente più appagante. Il
cliente percepisce la tua attenzione, la tua capacità di costruire
un progetto intorno a lui, e questo rafforza in modo naturale la
relazione di fiducia. È molto più facile valorizzare chi già crede in
te che ricominciare sempre da zero cercando nuovi contatti.
Pensa a come si comportano le compagnie aeree: la maggior
parte dei passeggeri vola in economy, ma c’è sempre una
percentuale di persone che sceglie la business o la first class.
Quelle differenze di servizio, apparentemente piccole, fanno
aumentare enormemente i margini di guadagno. Puoi applicare
lo stesso principio nel tuo studio, proponendo un’esperienza
“élite” per i tuoi clienti più fedeli: un percorso integrato o una
sessione speciale di benessere che unisce, ad esempio, una
valutazione approfondita, un trattamento mirato e una
consulenza personalizzata sullo stile di vita. Forse ne venderai
poche, ma ciascuna avrà un valore molto più alto e un impatto
notevole sulla percezione della tua professionalità.
Una volta definito il tuo pacchetto o percorso ideale, comunica
con i tuoi clienti storici. Sono loro le persone giuste a cui
proporre per primi qualcosa di nuovo, perché hanno già
sperimentato il tuo valore e si fidano della tua guida. Prepara un
messaggio personale, spiega i vantaggi del percorso e invita a
provarlo. Anche un piccolo gruppo di clienti soddisfatti può
diventare la base di un nuovo modo di crescere.
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Crescere, nel tuo lavoro, non significa lavorare di più o fare
sforzi maggiori, ma imparare a gestire meglio le opportunità già
presenti nel tuo studio. Quando riesci a trasformare ogni
trattamento in un’esperienza completa e ogni cliente in un
percorso, la tua professionalità acquista forza, valore e
sostenibilità nel tempo.



Il tuo studio è in continua evoluzione. I clienti
arrivano, le giornate sono piene, i risultati si
vedono. Ma sei davvero sicuro di sapere quali
sono i numeri che guidano la crescita della tua
attività?
Molti professionisti del benessere conoscono a
grandi linee quante persone seguono ogni
settimana, ma pochi sanno dire con certezza
quanti clienti completano realmente un intero
percorso, quanti tornano regolarmente per un
servizio di mantenimento, o quanti passano da
un primo trattamento o consulenza a un
programma continuativo.

Questi dati non sono solo numeri. Raccontano
la salute del tuo studio tanto quanto tu ti prendi
cura di quella dei tuoi clienti. Se non li conosci,
è come navigare senza bussola: rischi di
investire energie e risorse dove non servono, di
non accorgerti di piccoli segnali di
insoddisfazione, o di lasciare che i clienti si
allontanino senza capirne il motivo.

Per smettere di procedere a tentoni, devi
imparare a guardare la tua attività con occhi
analitici. Si può iniziare con un semplice file
Excel, ben organizzato, che diventi il cuore del
tuo monitoraggio.

160.911,50 €
37.527,10 €

19.482,00 €

481
116

Dai intuizioni a decisioni:
analizza i dati per far

crescere il tuo studio di
benessere
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In quel foglio puoi raccogliere e aggiornare le
informazioni che contano davvero: il tasso di
completamento dei tuoi percorsi, la
percentuale di clienti che tornano per i
trattamenti di mantenimento, la
conversione tra le consulenze o i pacchetti
introduttivi e i programmi di lavoro più
approfonditi.

In poco tempo ti accorgerai che ogni cifra ti
racconta una storia. Scoprirai quali percorsi
garantiscono risultati concreti e fidelizzazione,
quali servizi generano un reale ritorno
economico e dove puoi migliorare la
comunicazione o l’esperienza del cliente. Potrai
persino stimare il valore reale di ogni cliente nel
tempo, capendo quanto ti porta nel corso dei
mesi e come puoi aumentare questo valore
senza dover necessariamente trovare sempre
nuovi contatti.

La scheda cliente, così, smette di essere un
semplice foglio amministrativo e diventa uno
strumento strategico. Ti aiuta a comprendere
abitudini, preferenze e bisogni ricorrenti,
trasformandoli in opportunità per creare
offerte più personalizzate e percorsi più efficaci.

Solo monitorando con costanza i dati della tua
attività puoi prendere decisioni consapevoli e
tempestive. È così che smetti di farti trascinare
dagli eventi e torni tu al comando. Inizia oggi
stesso a costruire la tua base dati: ogni numero
che raccogli sarà una bussola che ti guiderà
verso una crescita stabile, concreta e duratura.

Sii il capitano del tuo studio. Il mare del
benessere è vasto, ma chi sa leggere le rotte dei
propri dati naviga sempre con il vento a favore.



Cosa possiamo fare 
per te 

Clarivoo ti aiuta a trasformare il tuo studio con l'automazione
intelligente. Invece di perdere tempo prezioso in compiti
ripetitivi come la gestione delle prenotazioni, l'invio di
promemoria o la riscossione dei pagamenti, puoi delegare tutto
a un sistema software. Questo ti permette di liberare tempo e
risorse per concentrarti sui tuoi clienti e sulla qualità dei tuoi
servizi. 
Con l'automazione, offri un'esperienza più fluida e disponibile
24 ore su 24, riduci gli errori e puoi far crescere il tuo business
in modo più efficace e sostenibile. Clarivoo ti guida in questo
percorso per ottimizzare ogni processo, dalla comunicazione al
marketing, così da permetterti di dedicare le tue energie alla tua
passione..

Nel mondo del benessere, il successo non sta nel raggiungere
tutti, ma nel connettersi con le persone giuste. Il marketing
mirato consiste nell'analizzare e individuare il tuo cliente ideale
per rivolgerti a lui con messaggi precisi e personalizzati.
Questo approccio non solo ti fa risparmiare tempo e denaro,
ma rende ogni tua comunicazione più efficace, aumentando le
richieste e le vendite. Creando un forte legame con il tuo
pubblico, costruisci una comunità solida e fedele, fondamentale
per la crescita del tuo studio.

Nel mondo del benessere, un piano di crescita standardizzato
non può funzionare per tutti. Noi di Clarivoo offriamo un
servizio di consulenza commerciale mirata e personalizzata, che
va oltre i modelli generici. 
Significa che non applichiamo soluzioni predefinite, ma
analizziamo attentamente la tua attività, la tua clientela e i tuoi
obiettivi unici per costruire un piano d'azione su misura per te.
Questo approccio non solo ottimizza le tue risorse e ti fa
risparmiare tempo, ma ti garantisce una strategia di crescita più
efficace e sostenibile, disegnata esclusivamente per il successo
della tua realtà.

AUTOMATIZZARE

MARKETING
TARGETTIZATO
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STRATEGIA
COMMERCIALE
SU MISURA





Contattaci!

www.clarivoo.it


