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Centri estetici, il metodo italiano che riempie
le agende combinando Al e beauty specialist

Il Metodo Agenda Piena combina intelligenza artificiale e
beauty specialist per gestire l'acquisizione clienti di oltre 250
centri estetici italiani.

SHERIDAN, WY, UNITED STATES, July 9, 2026
/EINPresswire.com/ -- |l settore dei centri estetici italiani
vive da anni un paradosso silenzioso. Le agende, in molte
realta del territorio, sono piene. Eppure la marginalita
resta sotto pressione: ticket medi schiacciati dagli sconti,
cabine sottoutilizzate nelle fasce orarie meno richieste, e
una capacita di acquisizione clienti ancora in larga parte
affidata al passaparola e al volantinaggio cartaceo. In un
comparto che conta oltre trentottomila imprese attive e un volume d'affari complessivo
superiore al miliardo di euro, la trasformazione digitale del front-office e diventata uno dei
terreni piu caldi degli ultimi tre anni.
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E in questo scenario che si & inserito un metodo
“ ribattezzato dai suoi ideatori “Metodo Agenda Piena” e
oggi adottato da piu di duecentocinquanta centri estetici
distribuiti sul territorio nazionale. A svilupparlo, in poco piu
di tre anni, & stata Salone Vincente, agenzia di marketing
italiana specializzata nel settore aesthetic e beauty, con un
organico interamente remoto di oltre cinquanta persone.

La differenza tra portare
contatti e portare
appuntamenti realmente
presenziati € enorme.”
Matteo Carasso, Fondatore di

Salone Vincente _ ,
Il punto di partenza, raccontano dall'agenzia, era una

convinzione tecnica precisa: per un centro estetico 'acquisizione di nuovi clienti non puo piu
essere risolta con la sola pubblicita online. Servono tre anelli che lavorano in sequenza —
generazione del contatto, pre-consulenza qualificata, raccolta di un acconto — e la rottura anche
di uno solo di questi passaggi annulla il valore degli altri.

Da qui la struttura del metodo. La prima componente e un’infrastruttura di intelligenza artificiale
che lavora ventiquattro ore su ventiquattro: gestisce le conversazioni con i potenziali clienti
generati dalle campagne pubblicitarie, qualifica le richieste in base a parametri estetici e di
disponibilita economica, e fissa autonomamente gli appuntamenti nei calendari dei centri
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convenzionati. La seconda componente, complementare alla prima, € un team interno di beauty
specialist formati per condurre pre-consulenze telefoniche con i clienti gia pre-qualificati dall’Al,
raccogliere le informazioni rilevanti sul trattamento di interesse e incassare un acconto online
prima della visita in centro.

«La differenza tra portare contatti e portare appuntamenti realmente presenziati & enorme. l|
tasso di assenza, sui contatti freddi, puo superare il cinquanta per cento. Lacconto online e la
pre-consulenza umana, insieme, abbassano drasticamente quel numero»

Cosi il fondatore di Salone Vincente descrive il fulcro operativo del Metodo Agenda Piena. «Era
l'elemento che mancava al settore — prosegue —. Permette ai centri di ragionare su un’agenda
reale, non solo su una previsione di contatti».

| risultati comunicati dall'agenzia, su base aggregata, parlano di un intervallo compreso tra dieci e
venti nuovi appuntamenti generati al mese per ciascun centro, con un volume d‘affari aggiuntivo
che oscilla tra cinquemila e ventimila euro mensili, a seconda della categoria di trattamenti
gestita. Negli ultimi tre anni Salone Vincente ha amministrato complessivamente oltre tre milioni
di euro di investimento pubblicitario per conto dei centri seguiti.

Il modello, nel suo complesso, riflette una traiettoria che diversi osservatori del settore
considerano ormai inevitabile: la progressiva esternalizzazione delle funzioni di marketing e di
front-office da parte delle piccole e medie imprese del beauty, non piu gestibili in autonomia di
fronte a un mercato pubblicitario sempre piu tecnico e a un cliente finale abituato a standard di
servizio digitale che provengono da altri comparti. Per i centri estetici italiani, abituati per
decenni a un'acquisizione di prossimita, e il passaggio piu impegnativo del decennio. Anche,
secondo molti, il piu decisivo.
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