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Tattoo Business Xpert

En este e-book vas a ver los cuatro puntos fundamentales
® para ser mas eficiente en el manejo de tu Estudio o
Distribuidora y adoptar herramientas de Marketing para
mejorar tu comunicacion.
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Cambios Internos

Aqui es donde empieza todo. A partir que me pregunto quien soy, donde estoy y donde
quiero ir. Ese es el motor que va a moverme a realizar los cambios para convertirme en
un profesional.

Quien soy
Qué hago
A quién me dirijo

El Conocimiento genera

Confianza y Autoridad Cual es mi carrera

Cambios Internos
Coémo me visualizo?

Lista de

fortalezas y
debilidades

Como manejar un estudio

Manejo datos

de clientes de BOdy Art
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E-Book

Cambios Internos

Quien soy
Qué hago
A quién me dirijo

Debo hacer una introspeccion,
especialmente para entender:
qué me gusta hacer, qué no
me gusta; en qué soy buenoy
en que no tanto. Quien es mi
cliente, a esa persona es ala
que tengo que aprender a
hablarle.

Cudl es mi carrera

El hecho que el Body Art no tenga una
educacion formal, no significa que no haya
un camino para recorrer. Es muy bueno
ver atras y recordar mis origenes, pero
también es muy bueno mirar al futuro,
sofiar como me gustarfa verme, en qué
lugar, haciendo qué. Entonces puedo
buscar las herramientas que necesito para
mejorar, armar un mejor equipo de
trabajo, proponerme los cambios que
quiero realizar.

El Conocimiento genera
Confianza y Autoridad

¢Por qué digo esto?

No podemos dejar nuestra suerte solamente a
lo que hacemos. Es real que tatuar o perforar
son oficios, y por eso mismo estamos obligados
a aprender todos los dias, todos los afios.
Cuanto mas sabemos, mas confianza en
nosotros mismos ganamos. Eso lo siente el
cliente y mis compafieros de equipo, y genera
Autoridad. Los clientes quieren tatuarse o
perforarse con profesionales que generen
Autoridad. Los aprendices quieren trabajar con
alguien que les genere Confianza en que van a
aprender. Con Autoridad, puedo cobrar un
precio gue yo considere justo por mi trabajo,
puedo explicar por qué elijo las politicas
comerciales que considero mejor para mi
negocio, y tantas otras cosas mas donde no voy
a necesitar dar explicaciones.

<Como me visualizo?

Te invito a que cierres l0s 0jos
y te imagines en 5 anos, en 10,
20 anos. Imaginate viajando,
siendo reconocido/a por otros
colegas en tu ciudad y en otras
(de tu pals y de otros).
Ganando el dinero que quieras
ganar, siendo un artista de
reputacion. Todo lo que se te
ocurra que puede ser positivo
gracias a tu profesion, es
momento de imaginarte, lo
mas graficamente posible en
esa situacion, y que eso sea tu
brdjula que te va a guiar
mientras te desarrolles.



Cambios Internos

Lista de fortalezas y debilidades

Es muy, muy importante, hacer ese inventario personal. ;Por qué? A medida que avances en tus cambios, y tu
equipo se agrande, vas a tener que saber qué tareasy responsabilidades si o si tenés que hacer vos, y cuales otras
son, o delegables porque tu tiempo es mas valioso, 0 es necesario contratar a alguien que realmente haga eso
mucho mejor. Cuando tenemos clara esa lista, podemos organizarnos mucho mas eficientemente y no gastar
energia innecesariamente.

CONLUSION

Teniendo claro quien soy, en qué punto de mi carrera me encuentro, donde quiero ir, qué herramientas tengo ya tengo un
diagnostico del mapa de mi nueva carrera para convertirme en un/a profesional.
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Gestion Administrativa

Ya empezamos a ver cOmo organizar la administracion de mi negocio.

Aqui lo importante es buscar la manera mas simple y sustentable de tener las cosas organizadas. A medida que crezca mi estructura va a
ser mas compleja.

Es muy bueno pensar mi negocio ideal, como seria si es grande, pero mas importante es destinar los recursos justos para no complicarme
yo mismo. Siempre hay tiempo para mas, si tengo claro el mapa de mi organizacion, a medida que sea necesario lo voy a poder agrandar.

Manejo datos
de clientes

En qué tareas soy
realmente Yo hago de todo
imprescindible?

Delegar Gestion Administrativa
Roles, tareas y

. , responsabilidades
Cuanto cuesta mi

hora de trabajo?

Encontrar las
personas adecuadas
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Gestion Administrativa
Manejo datos de clientes

Increiblemente mas gente de la que pensaba ni siquiera tiene una base de datos de clientes. ;Como es posible? Todo lo que hacemos es
para tatuar o perforar a nuestros clientes.

No cuidar esa lista es desperdiciar cada oportunidad que tenemos de ganarnos un nuevo cliente o de hacer que los existentes vuelvan.
Lo minimo que recomiendo es tener una base de datos en Excel con el nombre, teléfono, mail y usuario de Instagram.

Con esos datos voy a poder divulgar todas las acciones de Marketing que haga, contactarlos de manera personal en caso de que sea
necesario, ini hablar de tener una idea de cuantos clientes tiene mi negocio!.

Pongamos un solo ejemplo: me mudo a otro local y quiero avisar a mis clientes. Si los tengo guardados les voy a avisar muy facilmente, y
de varias maneras. ¢ Te imaginas si no tenfas armada tu lista de clientes y te mudas?

Javiermaidana.com




Gestion Administrativa

Roles, tareas y responsabilidades

Siyo no tengo claro quien va a hacer qué cosa, Io mas probable es que mi negocio se convierta en un desorden total.
Y ahi la Unica persona responsable soy yo.

Pero si sé, y sé comunicar a mi equipo quién hace cada cosa, no voy a perder tiempo ni haciendo cosas que no deba, ni van a quedar
tareas sin hacer.

Y mucho mas importante, cuando sabemos quién se hace responsable de algo, esa persona va a tener que resolver, sin estar
preguntandome qué hacer ni como hacerlo.

Cuanto mas claro sea las tareas, roles y responsabilidades que le asigno a alguien, mi mente queda mas libre para pensar en las cosas
importantes, para tatuar, perforar, hacer lo que si o si yo deba hacer y no delegar.
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Gestion Administrativa

Yo hago de todo

Esa frase la escuché miles de veces en mas de veinte afios trabajando en la industria.
Puede pasary es muy comun que cuando se empieza un negocio el duefio se convierte en un hombre-orquesta.

Hace todo: contesta mails, mensajes en las redes, saca turnos, limpia el estudio, tatda, cobra, anota los datos de los clientes, en fin, todo,
absolutamente todo. Yo lo hice cuando empecé vendiendo piercing a fines de los 90"

Pero llega un punto, en que para crecer es necesario delegar.
Si alguien no sabe delegar, o piensa que nadie va a hacer las cosas mejor que €l, esa es la garantia de que el negocio no va a crecer.

Hay que ser organizado, soltar, confiar en los demas. Asi mi negocio tiene chances de crecer.
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Gestion Administrativa

¢En qué tareas soy realmente imprescindible?

Mi hora de trabajo es la mas valiosa de mi negocio, y yo no puedo perder tiempo en tareas que pueden ser reemplazadas facilmente, o
en las cuales alguien que lo haga mucho mejor que yo lo va a hacer mas rapido y eficientemente.

Asi yo puedo dedicarme a hacer lo que mejor me sale. Por eso digo que es muy importante saber mis puntos fuertes y mis puntos
débiles: donde poner el foco, donde dejar que otros hagan las cosas.

No olvides que cada tarea ocupa un tiempo, y el tiempo perdido es lo Unico que no se recupera.
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Gestion Administrativa

Delegar

Habiendo visto que no sirve intentar hacer todo a la vez, y teniendo en claro dénde tengo que concentrarme y donde no, es momento de
delegar.

Cuanto mas claro tenga qué rol va a cumplir la persona, qué tareas y de qué es responsable, menos pendiente voy a estar.
Siempre es mejor un colaborador que se equivoque por tomar decisiones a alguien que todo el tiempo me pregunte qué hacer.

Silogro delegar con confianza y claridad, hay mas chances que esa persona utilice todo su potencial.
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Gestion Administrativa

¢Cudnto cuesta mi hora de trabajo?

Eso lo traigo a colacion por lo siguiente: supongamos que mi hora vale $100.

Y contratar a alguien para que limpie el estudio o mi oficina vale $100 por dia.

;Vale la pena que yo me ponga a realizar esas tareas? Puedo encontrar a alguien que las haga por mi a un costo mucho menor: limpieza,
ir al correo en caso de un Supply, hacer compras, actualizar la agenda y la base de datos.

Con mi negocio funcionando asi, puedo ocupar mas horas facturando, haciendo lo que mejor hago, tomando las decisiones importantes
para organizar o mejorar mi negocio, o inclusive aprovechando el tiempo libre para mivida personal.

Recorda que trabajas para ganar la mayor cantidad de dinero posible, en el menor tiempo posible, con el menor esfuerzo posible,
siempre dentro de la ética. Y si me refiero al menor esfuerzo posible, no quiero decir que hagas lo minimo.

Por el contrario, todos estos cambios no son gratis y requieren compromiso y mucha dedicacion de tu parte. Pero la eficiencia se basa en
el menor consumo de energia en cualquier accion, y eso se traslada a todo lo que hagamos en nuestras vidas, principalmente a los
negocios.
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Gestion Administrativa

Encontrar las personas adecuadas

Vi infinitas veces que cuando se empieza a delegar, se pide la ayuda de la persona mas cercana, la de mayor confianza.

Eso es muy valido y comun que suceda.
Pero la pregunta que hay que hacerse es la misma que me hago a mi mismo: ;Cuales son las fortalezas y debilidades de esa persona? ;Qué
cosas le gusta hacer y cuales no? Porgue en algin momento el negocio va a crecer y voy a necesitar a las personas adecuadas para cada rol

y cada tarea.

Y es probable que el parentesco o la confianza no sean suficientes, que tenga que contratar a alguien que se especialice en tal o cual tarea.

Otra pregunta que dejo abierta es: pagar poco o pagar bien. Ciertos roles fundamentales de mi negocio es mejor que los haga alguien
preparado y que me ayude a llevar el negocio a un préoximo nivel.

Siyo tengo claro qué necesito de esa persona, y puedo contratar a alguien preparado, va a ser mas facil que esa persona se haga cargo de
su areay la haga crecer, y yo voy a saber qué preguntas hacerle para ver si mi negocio esta creciendo y si vamos avanzando hacia donde

quiero.
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CONLUSION

[ 2

Si sos tatuador/a o perforador/a, entiendo que elegiste esa
profesion para estar intimamente relacionado con el arte.

Pero eso no escapa a que vas a tener que organizar tu negocio.
Al fin del dia todos trabajamos para ganar dinero y cuanto mas
organizado estés mas facil te va a resultar.

En el caso de los Distribuidores, la gestion administrativa es
fundamental. Sin eso no hay chances de sobrevivir,




Gestion Comercial

Seguramente esta parte si te interese, si no, no estarias leyendo este e-book. Vamos a ver algunos
puntos para mejorar la parte comercial de tu negocio

Olvidar la
manera como
se trabajaba

Seguridad, comunicarla

Tratar a los deméas como me gusta que me

Privacidad, vinculo
traten

Llamadas, Mensajeria,
cumplearios, fechas

especiales, eventos,

Encontrar ideas que nuevos productos
me diferencien sin

regalar el trabajo

Gestion Comercial

Propuestas,
Clasificar Clientes invitaciones y
promociones

Tener varios

Proveedores
Son parte fundamental de mi negocio
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Gestion Comercial

Olvidar la manera
como se trabajaba

>eb

Este afio dejo claro gue todo cambid en el mundo.
Desde la llegada del Covid-19 nada sera igual y habra que adaptarse
a las nuevas reglas del juego.

Antes muchos estudios de Body Art estaban acostumbrados a que
los clientes entren caminando: a preguntar, a sacarse dudas, a ver
disefios o simplemente a realizarse un Tattoo o Piercing.

En el caso de los Distribuidores lo mismo, los artistas iban a comprar
a la oficing, al local.

Ahora debemos aceptar a que eso no va a suceder por un tiempo y
tenemos que seguir trabajando, encontrando nuevos clientes,
agregando productos y servicios a nuestra oferta.

WWW.website.com

Cada uno conoce coOmo
funcionaba su negocio y
encontrard la manera de
cambiar.

Eso hace que las cosas no resulten tan faciles
Como antes, y para mi es una ventaja, porque
los que realmente no estaban comprometidos,
0 los gue no se adapten, quedaran en el
camino. Y ahi se van a abrir las oportunidades
para quienes piensen diferente y encuentren
alternativas.
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Gestion COmer

Seguridad,
comunicarla

>eb

Tal vez para vos sea un tema
normal, porque desde el dia
que te acercaste a trabajar en

esta industria tuviste que
aprender (y debés seguir
aprendiendo) a tratar con el
cuerpo humano, el cuidado
ante infecciones, mantener
espacios super higienizados,
con los criterios de un

quiréfano.

Todo ese conocimiento que
tenés y que te resulta tan
natural, te va a servir para dos
cosas: organizar tu estudio o
negocio con mucha facilidad y
sentido comun, para adecuarlo
a los nuevos protocolos de
atencion comercial que surjan
a raiz del Corona Virus.

Y lo mas importante, poder comunicarles a tus clientes las medidas que
tomaste para atenderlos con seguridad.

No creo que ningun cliente se moleste por ver y que le cuentes cOmo
limpian, como esterilizan, qué ambiente sirve para cada cosa, por qué usas
varios pares de guantes, etc.




Privacidad, vinculo

Antes, cuando un cliente entraba a tatuarse o perforarse, era muy
probable que en algunos casos haya sido porque estabas cerca, o de
paso, o le gusto tu vidriera y tantos otros motivos.

No quiero decir que no sea por mérito tuyo, pero antes habia mas distracciones, mas ruidos.
Ahora un cliente solo puede acceder con turno previo, sin acompafantes, y eso genera un vinculo mucho mas intimo entre ustedes.

Esa es una gran oportunidad para que el cliente te conozca, que vos lo/la conozcas, que se sienta comodo/a porque durante ese
momento es la persona mas importante de tu estudio u oficina.

Aprovecha para cambiar de una relacion transaccional a una relacion a largo plazoy genera un vinculo genuino y fuerte.




Yo me gusta que me traten

Para mi es la base del éxito a la hora de hacer negocios.

Todos los clientes son importantes y en todos los casos donde tal vez yo como
vendedor no me sienta comodo con el cliente, trato de visualizarme en el lugar de
esa persona, eligiéendome a mi para tatuarse, perforarse o comprar una mdaquina
conmigo.

A mi me gusta que me traten bien en todos los lugares donde voy a gastar mi dinero, solo por
ese motivo voy a tratar a mi cliente de la mejor manera, del modo mas natural que me salga.




eas que me diferencien sin regalar el trabajo

Olvidate del 2x1, del 50% off.

No estds aqui para regalar tu trabajo.
Estds para ser diferente, y si sos diferente y genuino vas a tener éxito en tu negocio.

Capacitate, aprendé técnicas de marketing y ensayd acciones que intenten llamar la atencién de los clientes
potenciales sin necesidad de regalar tu trabajo.

Ademads, como decia al principio, si tenés autoridad, no tenés por qué rebajar tus precios.
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, Mensadjeria, cumpleanos, fechas especiales, eventos,
vos productos

Por eso te dije que necesitas una base de datos de tus clientes.

Contactarlos por su cumpleanos, invitar a los clientes mds importantes a eventos especiales (aunque hoy no haya
reuniones grupales puede haber eventos que organices por tus redes).

Contactarlos para avisarles que hay nuevos productos, que reorganizaste tu estudio cumpliendo con los protocolos

de higiene y seguridad.

Hay infinidad de motivos para que estés cerca de tus clientes y se los hagas saber.
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u i vllcntes

No todos los clientes son iguales.

Un Perforador puede tener clientes que coleccionan joyas.

Un Tatuador tiene clientes que se hacen piezas muy grandes hace afos. Un Distribuidor tiene clientes que compran
siempre.

En los tres casos siempre hay clientes que traen amigos o recomendados.

Hay muchisimas maneras de clasificar a los clientes, y si tengo esa clasificacion puedo hacerles llegar ofertas o
invitaciones especiales, darles beneficios que no se compran por ser tan buenos clientes.




Propuestas, invitaciones y promociones

Hoy no podemos organizar reuniones grupales, pero estamos obligados a pensar en nuevas acciones
promocionales que hagan que los invitados se sientan especiales.

Semana de tal estilo, Nueva Joyeria de tal material, nuevas marcas en una distribuidora.

Lo importante, es que todos esos beneficios deben ser escasos y a quien se lo ofrezcas es porque es un cliente
especial.

Usa tu imaginacion y pensda de qué manera podés generar estas acciones.
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Proveedores

Siempre lo dije: el proveedor es parte esencial de mi hegocio. - I

Si soy Perforador, quiero estar tranquilo que la joyeria es del material que me dice.

Si soy tatuador, saber que toda la mercaderia es original, si hay una novedad es buena y probada.
Si soy Distribuidor, puedo pensar en organizar muchisimos negocios con la ayuda de mi proveedor.
Ese es un tema aparte a ver en un taller de Distribuidores, simplemente lo menciono aqui.

En cualquier caso, contar que, si un cliente quiere algun producto especial, yo se lo consigo porque mi
proveedor me lo va a traer.

Tener varios
Y no solo un proveedor. Lo digo yo que soy proveedor.

Obviamente podés tener un proveedor principal, pero siempre es bueno tener otro u otros en caso que mi proveedor tenga
faltantes o algun problema en la entrega.
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Gestion Comercial

Proveedores

[ 2

Son parte fundamental de mi negocio

Tal como dije antes, debo apoyarme en ellos. Ellos son mi espalda y yo miro al frente.

Lo que necesite me lo van a conseguir, asi solo pienso en vender.

Conclusion

Estos son puntos muy resumidos y es posible que trabajes de otra manerag, que hagas otras cosds, y que con
tu personalidad algunos te resulten y otros no. Lo importante es que hagas tu propia lista de actividades
comerciales, mismo las que no tengas bien afinadas pero que te gustaria mejorar o incorporar. De a poco vas

a ir encontrando maneras de adaptarlas a tu negocio, de formar una identidad comercial, que diga: este es mi
negocio y atendemos a los clientes de esta manera.




Marketing

No alcanzan las paginas de este e-book para explayarnos, y todos los dias surgen cosas nuevas en
este ambito, Pero vamos a ver unos puntos muy simples

) A guién le hablo
Entender que decirle a mi cliente y como

hablarle de la manera mas simple y directa .
Como le gusta que le hablen?

Diferenciarme

La mayor cantidad que
pueda manejar
eficientemente

Marketing Redes

i Facebook
Hemamisntas

Manejo Publicidad Google

Alternativas

Mensajeria directa Whatsapp Business

MNueva fuente de trabajo
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Entender qué decirle a mi cliente y como hablarle de la manera mas
simple y directa

Esa frase engloba todo y es lo mejor: cada uno va a encontrar su manera de dirigirse a sus clientes, genuinamente.
Por hablarle me refiero a todas las acciones que hagas para atraer nuevos clientes y mantener cerca a los que ya lo son.
He visto muchos negocios que crecieron exponencialmente con maneras muy simples y bdsicas de comunicacion.

De nuevo digo: soiar en grande, trabajar con control. Puedo querer hacer las cosas mds locas que se me ocurran y estd
buenisimo.

Pero lo importante es ser regular en todas las acciones de Marketing que haga.

Debe ser como una llovizna, constante, siempre presente, y cuando el clientes se dé cuenta ya va a estar empapado.
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A quién le hablo

Puedo ser el mejor profesor de lengua hispana del mundo, pero si en frente tengo a un chino o a un aleman, es imposible que
pueda transmitirle mis conocimientos.

Por eso es importante saber quién soy yo y quién estd del otro lado.
Si tengo eso claro, el 50% de mi marketing ya esta resuelto, o por lo menos las bases para empezar a trabajar.
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¢Como le gusta que le hablen?

Ese si que es un gran desafio y no va a ser facil saberlo.
No me refiero a hablar educadamente.

¢Mis clientes son jévenes, son modernos, son conservadores?

¢Tengo una Distribuidora y le vendo a tatuadores?

¢Estoy en una zona de oficinas y hablo con profesionales que salen a ponerse un Piercing al finalizar su trabajo?

¢Estoy en una zona popular y los clientes quieren estar seguros con la informacidon mas simple posible antes de tatuarse?
Todo mercado, todos los clientes tienen un perfil.

Hay gente que le gusta que le manden mail, otra que prefiere que le hablemos por Whatsapp.

Yo estuve en Estudios y Distribuidoras en las zonas mds caras y en otras tantas muy populares en muchisimos paises, y me
sorprendi gratamente muchas veces con la facilidad con que el dueno del estudio o del negocio se dirigia a los clientes.
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Diferenciarme

La mejor manera de ser diferente es ser yo mismo. Primero porque no me va a costar trabajo.

Ademds, todos somos Unicos y especiales, y eso tiene la virtud de permitirnos encontrar una manera de diferenciarnos de la
competencia sin necesidad de bajar los precios.

Vi gente con un gran manejo del humor negro, yo traté de utilizar esas técnicas y me fue pésimo. Vi gente super seria, donde
algunos dirian que son aburridos, con excelentes resultados con sus clientes.

Cuanto mads original y auténtico es uno, mdas chances de tener nuevas ideas tiene y por consecuencia llegar al éxito.

Herramientas

Aqui entramos a una parte totalmente técnica, y son las herramientas que deberias o podrias utilizar para aplicar el
Marketing.

Si no sabés utilizarlas mejor que consigas a la persona adecuada para hacerlo, pero sin ellas es muy dificil que logres crecer
(o me atreveria decir a sobrevivir)
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La mayor cantidad que pueda manejar eficientemente

Como en otros aspectos de tu negocio, es mejor manejar menos canales de
comunicacién, pero constantemente, que manejar muchos y no tener regularidad.

De vos depende qué herramientas vas a elegir ( Whatsapp, Telegram, Redes Sociales,
Google, mailing u otras que se te ocurran).

Puede ser una red social, que demanda trabajo e inversién, y Whatsapp, que con un
poco de imaginaciéon te va a ayudar a generar buenos negocios y a atender
correctamente a los clientes.

Solo te digo, y este tema es para ver en un taller aparte, que trates de vincular las
herramientas entre ellas ( ej en Facebook divulgds tu Whatsapp, en Whatsapp invita a ir
a Facebook)
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Redes

Siempre se recomienda tener una red de preferencia que es donde mas trabajo vas a dedicar ( puede ser la Gnica en
un principio).

Si bien Instagram es de las mas fdaciles para utilizar, y por ser un mercado grafico de las mds buscadas por nuestros
clientes, Facebook tiene herramientas mas especificas para promocionar el negocio.

YouTube, si es manejada con contenidos regulares puede darte una grata sorpresa.

Las herramientas de budsqueda de Google te van a traer muy buenos resultados.

También hoy estd Tik-Tok; no tengo experiencia en el manejo comercial de esa red social pero cada vez estd
creciendo mds y tiene una manera muy intuitiva de ser utilizada.
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Manejo de Publicidad

Aqui es donde empieza uno de tus cambios.
Sea como seaq, lo hagas vos o te ayude otra persona, es momento de empezar a invertir en publicidad online.

Asi como a fines de los 90 y comienzos de siglo se pagaban anuncios en revistas, hoy vas a invertir en las diferentes
herramientas que te ofrece internet

Facebook

Facebook e Instagram (pertenecen a la misma empresa, asi que de aqui en mdas vamos a decir Facebook) han
bajado muchisimo la exposicidon orgdnica de las publicaciones.

Eso es l16gico, en algln punto debian empezar a facturar por lo que nos dan gratis.

La buena noticia acerca de esto es que, mientras algunos estén quejdndose que sus pdginas ya no crecen como
antes, vos tenés la oportunidad de solucionarlo con dinero, y con muy poco dinero.

Hay varias maneras de generar publico, no son dificiles y como dije antes podés contratar a gente que te ayude con
eso. En otros cursos podemos dar ejemplos de cdmo manejarlo.
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Google

Por Google también entendemos YouTube.

Pero bdsicamente y yendo a lo mds simple, la herramienta de busqueda de Google es imprescindible, especialmente
cuando se trata de dreas geogrdaficas pequefas.

Obviamente un negocio de Distribucion deberd invertir un poco mas porque vende a todo el pais, pero para los
estudios de Tattoo y Piercing con poco dinero pueden publicar en su drea de cobertura.

Se puede invertir sumas pequefias, pero cuanto mds se invierta, mdas chances de salir en las busquedas hay.

Alternativas

Veamos opciones gratuitas y que no pueden faltar
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Mensajeria directa

Bdsicamente Whatsapp y Telegram.

Hoy todo Latinoamérica trabaja con Whatsapp.

Yo recomiendo empezar a trabajar con Telegram porque tiene mucho mas caudal de uso.

Whatsapp puede tener grupos de difusion de hasta 256 personas, Telegram puede tener mas de 1 milldn en un grupo.

De todas formas, hoy se utiliza Whatsapp mds que nada. Ambas aplicaciones pueden ser utilizadas en la
computadora, lo que hace mas facil escribir, ver los contactos, etc.

Me gusta mucho trabajar con los grupos de difusion porque solo escribe quien arma el grupo y los miembros no
pueden responder, por lo que no se generan esos chats interminables.

A través de estas aplicaciones podés confirmar o recordar turnos, mandar promociones, saludos de cumpledaios,
invitaciones a encuentros y eventos que organices (hoy virtuales).
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Whatsapp Business

Muy prdctico. Podés agregar:

- Mensaje de bienvenida

« Definir horarios de atencion

« Utilizar mensajes de Ausencia

- Utilizar Estados (tipo Stories de Instagram)

« Usar el catdlogo del negocio

* Preparar respuestas a preguntas frecuentes

Nueva fuente de trabajo

Por ultimo, veo estos cambios como una oportunidad para gente que esté familiarizada con el mundo del Body Art, sin
necesidad de tatuar, de perforar, o de ser duefio de un negocio, y que puede ofrecer servicios manejando las redes, la
publicidad de Google, imagen y demds servicios relacionados al Marketing 100% orientado al Body Art. Si pertenecés a
ese grupo podés utilizar muchos de estos conceptos para dirigirte hacia los tatuadores, perforadores y distribuidores.
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tés con recursos econdémicos y una estructura
tas y me atrevo a decir que tu negocio va a

2N Yy d medida que tu negocio crezca y te amigues
s bueno que te mentalices que siempre va a haber
s 40, y te cuesta mucho, tal vez tengas a algan familiar
arte mientras te dedicas a lo que mejor hacés. Pero
> preguntas hacer.

0 mas concreto posible para darte una visidon general sobre los cuatro
ejar mas eficientemente tu Estudio o tu Distribuidora, y aplicar herramientas

J0

cipes de mis charlas donde constantemente comparto informacidn y puntos de vista.
tu camino para ser mas profesional y que disfrutes al transitar por él.



