COSTE DE
’,‘ADQUISICION
'DE CLIENTES

La captacidn de nuevos clientes acostumbra a ser uno de los
temas que mas interesa a los propietarios y propietarias de
salones. A veces se ve como la principal via de mejora de ingresos
para el centro y aunque existen otras, no hay duda de que es un
tema importante.
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Coste de Adquisicion de Clientes (CAC)

Como hemos visto en la leccion, es importante y necesario invertir en la promocion del
salon. Hemos visto también que, por norma general, destinar entre un 5% y 10% de
nuestros ingresos a ello nos pude facilitar un poco de luz en la inversion correcta y
necesaria que deberiamos hacer. EIl CAC (Coste de Adquisicion de Clientes) es la
herramienta que nos permitira hacer un buen uso de este dinero y sacar el maximo
partido del mismo. No se trata de gastar por gastar, se trata invertir alli donde mejores

resultados y rendimiento le podamos sacar a huestro dinero.

A continuacion te mostramos una guia practica de cémo calcular tu CAC:
Existen 3 pilares basicos:
1. Canales de captacion
= Por canales de captacion nos referimos a fuentes o empresas donde invertimos
nuestro dinero. Por ejemplo, Instagram, Facebook, Google, Radio, Premsa,
folletos...
2. Inversion
= Aqui nos referimos al dinero que has invertido en cada canal. Es decir, que te ha
costado.
3. Clientes generados o captados
= El numero de nuevos clientes que nos ha traido cada canal. Evidentemente, si no
preguntamos a nuestros nuevos clientes el “;,Como nos ha conocido?” de forma
constante y religiosa, no obtendremos este valiosisimo dato.
= Para aquellos que no dispongan de un programa de gestion, podéis registrarlo de

forma manual utilizando la siguiente tabla.
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Aqui pondremos
los nombres de los
canales donde

Mes actual: hemos invertido

dinero

Nombre del ‘ (canal de ‘ (canal de ‘ (canal de ‘ (canal de (canal de (canal de

cliente captacion) captacion) captacion) captacion) | captacion) captacion)

Total

Suma de los

clientes que nos ha
traido ese canal
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Cuadro CAC basico

A continuacion te mostramos un cuadro CAC de ejemplo. Te recomendamos hagas uno
cada mes aunque hay que tener en cuenta que puede que no sea estatico por lo que
también te recomendamos que tengas uno donde recojas los datos de todo el ano. ;A
qué nos referimos? No necesariamente el hecho de que inviertas un mes en una
campana o canal va a implicar que todos los clientes vengan ese mismo mes. La mayoria
de campanas suelen tener una curva de eficacia. De alli a importancia de tener un CAC
general donde vayas entrando todos los datos.

Dividimos la

Doénde h Cuanto h Total de inversion realizada
énde hemos uanto hemos leties entre o nimero de

invertido gastado captados clientes captados

Canal de ‘ Inversion Clientes Coste por

captacion realizada | conseguidos | cliente (CAC)

Total
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Con los resultados, ya tienes una idea de qué te esta funcionando mejor y donde esta tu
dinero invertido de mejor manera. Usa esa informacion para tomar tus decisiones sobre

futuras inversiones, sigue haciendo tu CAC y veras como cada vez sacas un mayor
resultado al dinero que inviertas.

Notas adicionales:

= Versiones del CAC mas avanzadas analizan no sdlo el canal de captacion si no la
campana. Por ejemplo, en ese medio hice 3 campanas, ;Qué CAC ha tenido cada
una?. Esto ya es un nivel mas avanzado pero una vez te sientas comodo o
comoda con el CAC basico puede ser importante.

= E| CAC te permite hacer pruebas y explorar canales nuevos con mas seguridad.

Nuestra recomendacion, invierte poco, revisa su CAC y lanzate si los resultados
son buenos.

iDISFRUTALO!
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