Informe Estratégico de Inteligencia de
Mercado e Ingenieria Publicitaria:
Ecosistema de Bienestar y Estética en
Doral 2025-2026

1. Evaluacién Estratégica Ejecutiva: La Convergencia
de Salud, Vanidad y Logistica en el "Micrépolis" de
Doral

1.1. La Metamorfosis Psicografica del Consumidor en Doral

El mercado de Doral ha trascendido su estatus histérico de enclave residencial suburbano y
centro logistico para convertirse en una "micropolis" autosuficiente con patrones de consumo
altamente sofisticados. La investigacion complementaria realizada para Elite Wellness & Dental
Clinic revela que la premisa inicial de un "océano rojo" era correcta pero incompleta. No solo
existe una saturacion de oferta, sino una fragmentacién de la demanda que esta siendo
capitalizada agresivamente por competidores que operan bajo modelos de "Bienestar
Funcional" y "Optimizacion Metabdlica".

La demografia de Doral, fuertemente influenciada por la diaspora venezolana, colombiana y
brasilefa, presenta una psicografia unica en el sur de la Florida. Para este consumidor, la
inversion estética no es un lujo discrecional, sino un "higiénico social"—un requisito
fundamental para la integracién profesional y social. Este fendmeno cultural explica por qué el
mercado soporta una densidad tan alta de MedSpas vy clinicas dentales cosméticas. Sin
embargo, el analisis de las nuevas amenazas competitivas, especificamente en el sector de
Wellness, indica un cambio tectonico: el consumidor ya no busca solo "reparacion” (arreglar
una carie, borrar una arruga), sino "optimizacion biologica" (energia, libido, composicion
corporal).

El punto ciego critico identificado en la investigacion anterior reside en la subestimacion de la
Economia Metabdlica y Hormonal. Competidores como NuLife Institute y The Biostation no
estan compitiendo por el precio de una limpieza dental; estan compitiendo por la identidad
biolégica del paciente, ofreciendo programas de gestion de edad y pérdida de peso que
generan una lealtad y un Valor de Vida del Cliente (LTV) inmensamente superiores a los
servicios estéticos transaccionales. Elite Wellness, con su infraestructura hibrida, posee la
capacidad técnica para capturar este mercado, pero su posicionamiento actual requiere una
reingenieria urgente para integrar estas narrativas de "salud profunda" con su oferta estética.

1.2. El "Efecto Ozempic" como Disruptor del Mercado Local

Un tema dominante que emerge de la inteligencia de mercado actualizada es la omnipresencia
de los agonistas GLP-1 (Semaglutida/Tirzepatida). Clinicas en Doral, desde franquicias de



volumen como Dr. G’s Weight Loss hasta MedSpas generalistas como Facial Mania, utilizan
estas inyecciones como su principal herramienta de adquisicidon de clientes. Este auge de la
pérdida de peso farmacoldégica altera fundamentalmente la demanda estética: la pérdida rapida
de grasa genera deflacion facial y laxitud cutanea, creando una demanda directa y
biologicamente inevitable para los servicios core de Elite Wellness, tales como Morpheus8
(tensado), rellenos dérmicos (volumen) y carillas de porcelana (redisefo de sonrisa para una
nueva estructura facial).

La oportunidad estratégica para Elite no es competir en una guerra de precios por la inyeccion
de Semaglutida, un commodity que se vende por tan solo $90 semanales en competidores de
bajo costo , sino posicionarse como el "Arquitecto de la Transformacién". Elite debe ser la
clinica que gestiona las consecuencias estéticas del éxito metabdlico, fusionando la
odontologia cosmética con la regeneracion facial en protocolos unificados que la competencia
fragmentada no puede replicar.

2. Anatomia de la Insurgencia "Wellness": Inteligencia
Competitiva y Evaluacion de Amenazas

El sector de "Bienestar" en Doral es mucho mas que sueroterapia basica. Los nuevos
competidores identificados operan modelos clinicos sofisticados que combinan la hospitalidad
de lujo con la medicina funcional basada en datos. A continuacién, se presenta un analisis
forense de estos actores, clasificados por su modelo operativo y nivel de amenaza.

2.1. Los Titanes de la Medicina Funcional y Hormonal (Alta Amenaza /
Alto Ticket)

Estos competidores atraen exactamente al perfil demografico que Elite Wellness desea:
profesionales afluentes de 35 a 55 afos dispuestos a invertir sumas significativas en su
vitalidad. Su éxito radica en vender "diagndsticos" y "planes de vida", no procedimientos
aislados.

2.1.1. NuLife Institute: El Modelo de Autoridad Clinica

NuLife Institute, con una fuerte presencia digital en Doral y sede principal cercana en Biscayne,
representa el estandar de oro en marketing de "Age Management". Su propuesta de valor no se
centra en productos genéricos, sino en una personalizacion extrema bajo la marca registrada
"Internal Blueprint™".

El analisis de su estructura operativa revela que NuLife evita la mercantilizacion de sus
servicios. No publican un menu de precios abiertos para sus terapias hormonales, lo que crea
una barrera psicolégica que filtra a los buscadores de gangas y atrae a pacientes que valoran
la exclusividad médica. Su enfoque en la Terapia de Reemplazo Hormonal (TRH) bioidéntica es
agresivo y educativo. Utilizan campafas publicitarias que atacan directamente a las terapias de
"pellets" (utilizadas por competidores como Biote), posicionando sus métodos tdpicos e
inyectables como superiores y mas seguros, citando efectos secundarios de los pellets como
tejido cicatricial y dosificacién imprecisa.

En el ambito de la pérdida de peso, NuLife ha integrado la Semaglutida en su programa "Super
Slim™", La diferenciacion clave aqui es el empaquetado: no venden la droga, venden la



supervisién médica, el analisis de composicién corporal y la "reprogramacién metabdlica". Esto
les permite cobrar precios premium que justifican salarios altos para su personal clinico (se
reportan ofertas de hasta $145,000 para especialistas), lo que sugiere margenes operativos
saludables.

Analisis de Vulnerabilidad Digital: A pesar de su posicionamiento premium, una auditoria de
reputacion revela grietas significativas. Existen quejas formales ante el BBB y resefas
negativas relacionadas con la logistica de envio de medicamentos y politicas de reembolso
estrictas. Los pacientes se quejan de pagar por adelantado y enfrentar retrasos en la recepcién
de sus tratamientos.

Oportunidad Tactica para Elite: Elite Wellness puede capitalizar esta debilidad logistica
promoviendo la "Ventaja Local Inmediata™. La narrativa debe ser: "No espere un envio postal
para su salud. Tratamiento administrado en clinica, hoy mismo, por médicos reales". La
tangibilidad y la inmediatez son activos que Elite posee al tener una clinica fisica en la Avenida
107, contrastando con la frustracion de la telemedicina impersonal o los retrasos de envio de
NulLife.

2.1.2. The Biostation: El Hibrido Hospitalidad-Medicina

The Biostation ha penetrado el mercado de lujo del sur de Florida mediante asociaciones
estratégicas, como su ubicacién dentro del Carillon Miami Wellness Resort, e influye
fuertemente en el consumidor de Doral que viaja por la zona. Su propuesta se basa en el
"Bienestar Total" fundamentado en paneles sanguineos exhaustivos que miden mas de 100
biomarcadores, mucho mas alla de un chequeo anual estandar.

Su arquitectura de precios es instructiva para Elite. Operan un modelo de membresia "bVIP"
con una tarifa de iniciacion de $199 y una mensualidad de $199, que incluye una infusién IV y
descuentos en servicios estéticos. Ademas, utilizan un producto de entrada de alto
compromiso: la "Evaluacion de Bienestar Total" por $499. Este precio actia como un filtro de
calidad; quien paga $499 por un anadlisis de sangre es un cliente con alta probabilidad de
conversion a tratamientos de miles de ddlares.

Oportunidad Tactica para Elite: El modelo de The Biostation valida que el mercado de Doral
acepta membresias de $200/mes si el valor percibido es alto. Elite debe considerar
reestructurar su oferta de diagndéstico inicial. En lugar de una "consulta gratis", Elite podria
ofrecer un "Panel de Linea Base Total" (Microbioma Oral + Panel Metabdlico + Escaneo
Facial 3D) por un precio paquete (ej. $299), posicionandose como una autoridad diagnéstica
que vincula la salud oral con la sistémica, un nicho que The Biostation no puede ocupar
legitimamente por carecer del componente dental.

2.2. Las Factorias de Pérdida de Peso (Amenaza de Volumen / Margen
Bajo)

Este segmento ha commaoditizado la pérdida de peso, convirtiéndola en una transaccion rapida
y de bajo costo. Elite no debe intentar competir aqui en precio, sino en integracién y seguridad.

2.2.1. Dr. G’s Weight Loss & Wellness

Ubicado estratégicamente en la Calle 41 de Doral, Dr. G’s es una franquicia establecida que
opera con un modelo de alto volumen. Su marketing es directo y agresivo, utilizando anclajes



de precio como "Comience por $90 a la semana". Este desglose semanal hace que el
tratamiento sea psicolégicamente accesible para la clase trabajadora de Doral, eliminando la
barrera de entrada de un pago mensual alto.

Su maquinaria publicitaria en Meta (Facebook/Instagram) es incesante, utilizando
"Calculadoras de Pérdida de Peso" como imanes de leads para capturar datos de usuarios y
bombardearlos con testimonios de "antes y después”. Sin embargo, las resefas y el analisis de
sentimiento revelan una percepcion de "fabrica": eficiente pero impersonal, centrada
exclusivamente en la bascula y no en la experiencia del paciente.

2.2.2. Fit 4 Life & Competidores de Telemedicina

Fit 4 Life y otros proveedores de telemedicina representan el extremo inferior del mercado,
ofreciendo inyecciones de Semaglutida desde precios irrisorios (anunciados "desde $25" o
suscripciones bajas), eliminando la necesidad de visitas fisicas. Este modelo despoja al servicio
de cualquier valor afiadido, reduciéndolo a la mera entrega del farmaco.

Oportunidad Tactica para Elite: Es un error estratégico para Elite intentar igualar el precio de
$90/semana de Dr. G o competir con la telemedicina barata. La estrategia ganadora es el
"Hogar Médico Integral™. Elite debe educar al mercado sobre los efectos secundarios no
estéticos de los agonistas GLP-1, como el reflujo acido que erosiona el esmalte dental (un
vinculo real y médico). La campafa debe ser: "No sacrifique su sonrisa por su cintura. El tinico
programa de pérdida de peso en Doral que monitorea su salud oral y facial simultaneamente”.

2.3. El Sector de Terapia IV y Recuperacion Rapida

Doral presenta una alta densidad de opciones para terapia intravenosa, divididas entre modelos
mdviles y salones de experiencia.

2.3.1. Restore Hyper Wellness

Con presencia de franquicia cercana y un modelo de expansién agresivo, Restore comercializa
el "Bienestar de Alta Tecnologia". Sus instalaciones ofrecen crioterapia, luz roja, saunas
infrarrojos y camaras hiperbaricas suaves, ademas de IVs. Su modelo de precios es
transparente y basado en créditos: niveles de membresia de $200 (Level Up) a $360 (Core)
mensuales. Utilizan ofertas de adquisicion agresivas como "50% de descuento en el primer
mes" para capturar cuota de mercado rapidamente.

2.3.2. HydraMed y Servicios Méviles

HydraMed opera un modelo "Uber para I1Vs", atendiendo a Doral sin tarifas de viaje y con
tiempos de llegada de 45 minutos. Sus precios son competitivos (Myers Cocktail ~$179, NAD+
desde $199) y ganan en conveniencia pura.

Oportunidad Tactica para Elite: Elite no puede vencer a HydraMed en conveniencia
domiciliaria ni a Restore en volumen de equipos de crioterapia. Elite debe ganar en el
"Apilamiento de Servicios" (Service Stacking). El paciente no va a Elite solo por un IV; va a
Elite por un procedimiento dental o estético, y el IV es el compariero de ese servicio. La
ingenieria de la oferta debe ser: "Recupérese de su limpieza dental o sesién de Morpheus8 con
un goteo de Vitamina C y Glutation simultaneo”. Esto maximiza el ingreso por silla por hora,



algo que HydraMed no puede replicar.

3. Analisis Digital Forense e Ingenieria Publicitaria: La
Guerra Invisible

La auditoria de la presencia digital de la competencia revela tacticas avanzadas de respuesta
directa que Elite debe neutralizar y superar.

3.1. Deconstruccion de la Biblioteca de Anuncios (Meta Ads Library)

Estrategia de NuLife Institute: "El Miedo Educativo"

NulLife utiliza copys largos y educativos que desafian la medicina convencional. Sus ganchos
incluyen frases como " Por qué su médico esta equivocado sobre las hormonas?" o "La verdad
sobre la andropausia”. Utilizan videos del Director Médico explicando conceptos complejos, lo
que construye autoridad. Su llamado a la accion (CTA) suele ser "Programe una llamada de
descubrimiento", reduciendo la friccion inicial. Apuntan demograficamente a hombres de 40+
preocupados por la virilidad y mujeres de 45+ en menopausia.

Estrategia de Dr. G’s: "La Garantia Resultadista"

Dr. G’s utiliza un marketing de respuesta directa puro. Sus anuncios estan saturados de colores
brillantes, textos en negrita sobre imagenes y promesas de resultados cuantitativos ("Pierda 10
libras en 2 semanas"). Utilizan la "Garantia" como reductor de riesgo, aunque las letras
pequenas revelan condiciones estrictas de cumplimiento. Su objetivo es el volumen masivo de
leads, no la calidad o educacion del paciente.

Estrategia de 4Ever Young: "El Club de Estilo de Vida"

Esta franquicia utiliza imagenes de alta calidad de personas atractivas en sus 30s y 40s
viviendo estilos de vida activos. Sus ofertas son estacionales y "bancables" (ej. "Bank your
Botox" a $9/unidad), lo que gamifica el consumo estético. Venden pertenencia a una tribu de
"gente que no envejece".

3.2. Analisis de Brechas Semanticas y SEO

Mientras los competidores pelean por términos genéricos como "Botox Doral" o "Weight Loss
Doral" (cuyos CPC son altisimos), el analisis revela vacios en Palabras Clave Semanticas de
Cola Larga que conectan las disciplinas unicas de Elite:

e Brecha 1: "Tratamiento Cara de Ozempic Doral" (Ozempic Face Treatment). Ningun
competidor esta pujando explicitamente por la correccion estética de los efectos
secundarios de la pérdida de peso. Es un océano azul para Elite.

e Brecha 2: "Dentista Holistico Doral" / "Odontologia Bioldgica". Aunque South Dental
puja por "implantes”, hay un vacio en la interseccién de salud dental e inflamacion
sistémica, un angulo que la vertical de "Wellness" de Elite puede explotar legitimamente.

e Brecha 3: "Paquete de Preparacién de Novias Doral". Existe una oportunidad masiva
para empaquetar "Disefio de Sonrisa + Pérdida de Peso + Tensado de Piel" en un



protocolo de 6 meses para novias, un mercado de alto presupuesto y fecha limite
inamovible.

3.3. Auditoria de Friccién en la Experiencia de Usuario (UX)

Un hallazgo critico de los fragmentos de investigacion es la dependencia histérica de Elite
Wellness en listas de precios en formato PDF y una web estatica. En el ecosistema digital de
2025, un PDF es un asesino de conversiones.

e La Expectativa Amazon: Los pacientes en Doral, acostumbrados a la inmediatez de
servicios como HydraMed o la reserva por app de Restore, esperan ver precios,
disponibilidad y reservar en tiempo real.

e La Comparacion: El sitio web de Aromas MedSpa funciona como un e-commerce; el
usuario puede ver el precio de una jeringa de relleno, aplicar un cupén y comprarlo antes
de entrar a la clinica.

e Recomendacion: Elite debe implementar una herramienta de "Construye tu Membresia"
o un "Calculadora de Inversion Estética" interactiva en su web, eliminando la barrera del
PDF y capturando el lead en el momento de mayor intencién.

4. Reevaluacion del Frente Hibrido Dental: La Batalla
por la Avenida 107

La competencia geografica en la NW 107th Avenue es feroz, con Elite Wellness ubicada en el
epicentro de un corredor médico denso.

4.1. Smile Studio: El Estudio de Caso en Branding Personal

Smile Studio (4207 NW 107th Ave) es el competidor directo mas peligroso conceptualmente. El
Dr. Raul Gonzalez ha construido una marca personal de "Celebrity Dentist" ("Dr. G Smile") que
trasciende la clinica. Su marketing se centra en "Disefio de Sonrisa" de alto valor, atrayendo a
pacientes que buscan estatus.

e Debilidad Explotable: A pesar de su posicionamiento de lujo, las resefas indican
problemas recurrentes con el personal administrativo ("groseros") y la facturacion. Existe
una desconexion entre la promesa de la marca personal del doctor y la realidad operativa
del front-desk.

e Estrategia para Elite: Elite debe posicionarse como la alternativa de "Lujo Calido y
Transparente”. Mientras Smile Studio vende la fama del doctor, Elite debe vender la
experiencia del paciente, garantizando un trato VIP desde la recepcion, sin sorpresas de
facturacion.

4.2. South Dental: El Monstruo de Volumen

South Dental domina el mercado de seguros y volumen masivo con multiples sedes y décadas
de antigliedad. Sin embargo, su tamano es su talon de Aquiles.
e Debilidad Explotable: Las quejas sobre "tiempos de espera" son consistentes. Los
pacientes se sienten como un numero en una linea de ensamblaje.
e Estrategia para Elite: Elite no debe competir en precio con South Dental. Debe competir
en Respeto por el Tiempo. La publicidad debe enfatizar mensajes como: "Sin sala de



espera. Directo al sillon. Su tiempo es tan valioso como su sonrisa". Esto resuena
profundamente con el ejecutivo ocupado de Doral que no puede perder 45 minutos
esperando una limpieza.

4.3. Doral Dental Specialty Center y Otros

Competidores como Doral Dental Specialty Center y United Dental Specialists compiten en
procedimientos especificos como carillas y emergencias. Ofrecen "especiales de pacientes
nuevos" agresivos ($79 por examen y limpieza). Elite debe evitar esta carrera hacia el fondo y
mantener su precio, justificandolo con la integracion de bienestar (ej. masaje de manos o
aromaterapia durante la limpieza) que estos centros clinicos puros no ofrecen.

5. Oportunidades Estratégicas y Recomendaciones: El
"Océano Azul” en Doral

Basado en la sintesis de datos competitivos y las brechas de mercado, se proponen tres
vectores estratégicos de "Océano Azul" para Elite Wellness.

5.1. Oportunidad A: El Protocolo "Metabolic Makeover" (Bridging the
Gap)

Crear un protocolo insignia que vincule explicitamente las tres verticales de la clinica. Ningun
competidor en Doral ofrece esto bajo un mismo techo con credibilidad médica en todas las
areas.
e EIl Concepto: "La Transformacion Doral".
e Componentes del Paquete:
1. Metabdlico: Programa de Semaglutida/Tirzepatida (3-6 meses) con supervision de
composicion corporal (compitiendo con NuLife).
2. Estético: Sesiones mensuales de Morpheus8 o Lumecca para tensar la piel
mientras se pierde peso, previniendo la flacidez facial (compitiendo con Aromas).
3. Dental: Invisalign o Carillas. La logica de venta es: "Estas obteniendo un cuerpo
nuevo; obtén la sonrisa que coincida con él".
e Gancho de Marketing: "No deje que el Ozempic envejezca su rostro. La unica clinica en
Doral que gestiona su Peso, su Piel y su Sonrisa en un solo plan integrado”.

5.2. Oportunidad B: La Ofensiva Corporativa "Young Professional”

El documento de precios de Elite listaba una membresia para "Jovenes Profesionales", pero no
parece estar activada al maximo potencial. Doral alberga las sedes de Carnival Cruise Lines,
Univision, Blue Cross y numerosas empresas de logistica.
e EIl Problema: Los ejecutivos tienen dinero pero carecen de tiempo. Odian conducir a tres
clinicas diferentes (dentista, dermatdélogo, wellness).
e La Solucién: "The Executive Lunch Hour" (La Hora de Almuerzo Ejecutiva).
o Servicio Simultaneo: Sueroterapia IV (Vitaminas/Energia) administrada durante la
limpieza dental o el blanqueamiento.
o Logistica: Garantia de terminacion en 60 minutos.



e Canal de Ataque: Anuncios en LinkedIn segmentados por "Empresa" (empleados de
Carnival/Univision en Doral) y Geofencing (anuncios moéviles) alrededor de los parques
corporativos de la NW 107th Ave y Downtown Doral.

5.3. Oportunidad C: Dominio del Nicho "Estética Regenerativa™

Mientras Aromas es un "Laser Spa" y NuLife es una "Clinica de Hormonas", Elite utiliza
tecnologias avanzadas como Exosomas y PRP de Salmoén.
e El Pivote: Alejarse de competir por el "Precio del Botox". Competir por la "Reparacion

Biocelular".

e La Narrativa: "E/ Botox congela el tiempo. Los Exosomas lo revierten".

e Targeting: El consumidor educado (a menudo la mujer venezolana sofisticada de 40+)
que esta cansada del aspecto "congelado" y busca una piel "radiante y sana" desde
adentro hacia afuera. Esto justifica precios mas altos y diferencia a Elite de las inyectoras

de descuento.

5.4. Ingenieria Publicitaria Tactica: Matriz de Campanas

A continuacién, se presenta una estructura de campanas disefiada para penetrar las defensas
de la competencia basada en los hallazgos del reporte.

Tipo de Campafria

Audiencia Objetivo

Gancho Creativo
(Hook)

Estructura de la Oferta

Meta Ads (FB/IG)

Mujeres 35-55, Doral +
5 millas. Intereses:

"La Solucién a la
Cara de Ozempic"

"Consulta Gratuita de
[Tensado de Piel con la

"Semaglutide Doral",
"Ozempic Doral"

Médica + Proteccion
Facial" Copy: "No
sacrifique su rostro por
Su cintura. El unico
programa que incluye
proteccién de
colageno."

\Weight Watchers, Visual: Pantalla divididajcompra de su primer
Zumba. (Resultado de pérdida |mes de Programa de
de peso vs. Resultado [Peso."
de piel firme con
Morpheus8).
Google Search Keywords: "Pérdida de Peso $99 Consulta inicial

acreditada al
tratamiento.

LinkedIn Ads

Empleados de
Carnival, Univision,
Baptist Health.

"El Club Dental
Ejecutivo™ Copy:
'Maximice su hora de
almuerzo. Limpieza
Dental + IV de
\Vitaminas en 45 mins."

Tarifa Corporativa: 15%
de descuento en
Membresia Young
Professional.

Remarketing

Visitantes del sitio web
(Elite)

"Acceso al Club"
Visual: Video de estilo
de vida de la

experiencia en clinica

"Unase al club por
$89/mes. Su primer
mes es gratis con
cualquier tratamiento




Tipo de Camparia Audiencia Objetivo Gancho Creativo Estructura de la Oferta
(Hook)
(Espresso, bata, sin dental."
espera).

6. Conclusion y Hoja de Ruta

La investigacion exhaustiva confirma que Elite Wellness & Dental Clinic esta sentada sobre un
"boleto de loteria ganador": el Modelo Hibrido. Sin embargo, para cobrar este premio, debe
dejar de comportarse como dos negocios separados que comparten un pasillo. La estrategia
para 2025 es la integracidn radical. Cada paciente dental es un lead para pérdida de peso
(para proteger su salud oral del reflujo o mejorar su estética general). Cada paciente de Botox
es un lead para carillas (para completar el rejuvenecimiento facial).
La competencia en Doral es feroz pero fragmentada. NuLife tiene la autoridad hormonal pero
falla en logistica. Dr. G tiene el volumen de pérdida de peso pero carece de la experiencia de
lujo. South Dental tiene los pacientes pero no el tiempo para atenderlos bien. Al ofrecer un
servicio cohesivo, de alto contacto y médicamente fundamentado en la "Optimizacion del Estilo
de Vida", Elite Wellness puede elevarse por encima de las guerras de precios de los
commodities y convertirse en el destino premier para la nueva élite de Doral.
Las acciones inmediatas deben ser:
1. Digitalizar los Precios: Eliminar los PDFs y crear menus interactivos o landing pages
claras como las de Aromas y NulLife.
2. Lanzar el Protocolo "Metabolic Makeover": Capturar la ola de Semaglutida pero
controlando la narrativa estética.
3. Activar la Membresia Corporativa: Atacar las torres de oficinas vecinas con una
propuesta de eficiencia y salud.

Apéndice A: Matriz de Precios Competitivos Detallada (Sector
Wellness)

Esta tabla sintetiza los datos de precios extraidos de multiples fuentes para facilitar la toma de
decisiones tacticas.

Categoria [Elite NulLife Dr.G's Restore |[The HydraMed [Fit 4 Life
de Servicio |Wellness |[Institute [Weight Hyper Biostation |(Movil)
Loss Wellness

Pérdida de|Personalizal'Super Desde N/A Incluido en [N/A Desde
Peso do / Slim" $90/seman programas $185 inicial
Médica Consult (Premium, |a / bajo costo

precio no

listado)
Terapia IV |Menu Personaliza|N/A $150 - Incluido en [$179 $145 -
(Sueros) |Variado do / Alto $250 (No |Membresia [(Myers) - [$225

Costo Miembro) [($199/mo) [$199+

(NAD+)

Terapia Bioidéntica [Bioidéntica |[N/A N/A Bioidéntica [N/A N/A
Hormonal |/ Pellets  [(Foco / Pellets

topico/inye




Categoria |Elite NuLife Dr. G's Restore [The HydraMed |Fit 4 Life
de Servicio |Wellness |[Institute [Weight Hyper Biostation |(Movil)
Loss Wellness
ctable)
Membresia|$46 - Concierge |N/A 200 - $199/mes N/A N/A
Mensual [$199/mes [(Basado en 360/mes |(bVIP)
programa)
Consulta |Variable |Gratis Gratis Gratis $499 Panel N/A $185
Inicial inicial / (Solicitud) Diagndstico (Incluye
Eval EKGy
Médica Labs)
Pagada
Semagluti [N/D N/D N/D Ofertas de |N/D N/D Desde $25
da (Precio 1er mes (Ganchos)
Promo)

Apéndice B: Scorecard de Huella Digital Competitiva

Evaluacién basada en la auditoria de bibliotecas de anuncios, velocidad del sitio y presencia en
directorios locales.

Competidor

UX Web &
\Velocidad

Dominio SEO
Local

Engagement
Social

Agresividad
Publicitaria

Debilidad
Digital Primaria

Elite Wellness

Bajo (Uso de
PDFs)

Bajo

Medio

Bajo

Friccion en
reserval/precio
S.

NuLife

Alto

Alto (Organico)

Alto

Alto

Quejas visibles
sobre
envios/logistica

Dr. G's

Medio

Medio

Alto

Muy Alto

Percepcion de
'Fabrica" /
Calidad baja.

Aromas

Alto
(E-commerce)

Alto (Local
Pack)

Muy Alto

Alto

Clientela
enfocada
puramente en
precio/descuen
to.

Smile Studio

Alto

Medio

Alto
(Influencer)

Medio

Sentimiento
negativo en
resefias
(Personal
rudo).

4Ever Young

Alto

Medio

Alto

Alto

Enfoque muy
comercial/franq
uicia, menos

médico.
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