Informe de Inteligencia Estrategica de
Mercado: Segmentacion Psicografica,
Demografica e Ingenieria Comercial
para el Ecosistema de Salud Hibrida en
Doral, Florida (2025-2026)

1. Resumen Ejecutivo y Vision Macroecondmica

El mercado de la salud y el bienestar en Doral, Florida, se encuentra en una encrucijada
evolutiva sin precedentes. Historicamente considerada un suburbio residencial y un centro
logistico industrial, la ciudad ha metamorfoseado en una "micrépolis" autosuficiente con una
densidad de capital y una sofisticacion de consumo que rivalizan con nucleos urbanos
establecidos como Brickell o Coral Gables. Para Elite Wellness & Dental Clinic, esta
transformacion presenta un escenario de oportunidad asimétrica: la posibilidad de capturar
un mercado de alto poder adquisitivo que, sin embargo, se encuentra subatendido por
modelos clinicos fragmentados que no logran integrar la eficiencia logistica con la excelencia
estéetica.

Este informe de investigacion exhaustiva, que abarca analisis demograficos, psicograficos y
operativos, postula que el éxito comercial en el ciclo 2025-2026 no dependera de competir en
precios unitarios por procedimientos "commodity" (como la limpieza dental estandar o la
unidad de toxina botulinica), sino de la implementacién de una estrategia de "Optimizacion
de Estilo de Vida". Esta estrategia se fundamenta en tres pilares validados por la inteligencia
de mercado recolectada:

1. La Hegemonia Cultural del "Higiénico Social": La composicién demografica unica de
Doral, con una mayoria venezolana (38.8%) y colombiana (11.2%), ha redefinido la
estética. Para este consumidor, la intervencion cosmética no es vanidad opcional, sino un
requisito de higiene social indispensable para la validacién profesional y la integracion
comunitaria. La demanda es inelastica y resistente a recesiones, siempre que el servicio
se enmarque como mantenimiento esencial.’

2. La Revolucion de la Economia Metabdlica: La omnipresencia de los agonistas del
receptor GLP-1 (Semaglutida/Tirzepatida) ha creado una nueva categoria de paciente
gue enfrenta desafios estéticos faciales ("Ozempic Face") y riesgos de salud oral
(erosion por reflujo) no abordados por los proveedores tradicionales. Existe un vacio de
mercado critico para una clinica que pueda ofrecer protocolos de "Defensa y
Reconstruccién" integrales.?

3. LaFriccion Logistica como Determinante de Compra: La congestion critica en



arterias vitales como la NW 107th Avenue y la NW 87th Avenue ha alterado el
comportamiento del consumidor corporativo. Los ejecutivos de sedes locales (Carnival,
Univision, Blue Cross) poseen solvencia econdmica pero sufren de pobreza de tiempo
extrema. El modelo de "Apilamiento de Servicios" (Service Stacking), que permite realizar
tratamientos dentales y de bienestar simultaneamente, es la Unica propuesta de valor
capaz de penetrar este segmento.”

A través de un analisis granular que disecciona desde los patrones de trafico en la hora del
almuerzo hasta las micro-tendencias de belleza en la diaspora latinoamericana, este
documento establece una hoja de ruta definitiva para posicionar a Elite Wellness no como una
clinica mas, sino como el centro neuralgico de la optimizacion personal en el sur de Florida.

2. Analisis Forense Demografico: La Diaspora como
Motor Econémico

Para disefnar una segmentacion de campanas efectiva, es imperativo trascender los datos
censales superficiales y comprender la estructura molecular de la poblacion de Doral. La
ciudad no es un crisol genérico; es un ecosistema especifico donde la nacionalidad dicta los
estandares de consumo estético.

2.1 La Hegemonia Venezolana y el Estandar de Belleza "Pulido”

Doral alberga la mayor concentracion de venezolanos en los Estados Unidos, un dato que
trasciende la estadistica para convertirse en el factor cultural dominante del mercado. Con un
38.8% de la poblacion identificandose como venezolana ', la cultura de consumo de la ciudad
refleja los valores estéticos de este grupo.

El Fenomeno Sociolégico de la Belleza Venezolana

La cultura venezolana posee una relacion unica con la belleza, forjada durante décadas por la
prominencia nacional de los concursos de belleza (Miss Venezuela) como vehiculos de
movilidad social y orgullo nacional. Esto ha normalizado la intervencion estética a niveles que
el mercado estadounidense promedio apenas comienza a comprender.

e Percepcion de la "Artificialidad": A diferencia de la estética anglosajona que a menudo
busca ser "indetectable", el consumidor venezolano en Doral valora el aspecto "pulido”
(polished). Una sonrisa disenada con carillas, una piel luminosa tratada con laser y un
cabello impecable son simbolos de estatus y respeto propio. La “artificialidad" bien
ejecutada no se estigmatiza; se celebra como una inversiéon en uno mismo.?

e Priorizacion del Gasto: Estudios sobre el comportamiento del consumidor latino de lujo
indican que este segmento prioriza el gasto en imagen personal sobre otras categorias
discrecionales, incluso en tiempos de contraccion economica. Para Elite Wellness, esto



significa que el presupuesto para un "Diseno de Sonrisa" compite con el presupuesto de
viajes, no con el de salud basica.’

El Rol de la Sonrisa: En la semidtica venezolana, la boca es el centro de la interaccion
social. Una denticién imperfecta se percibe subconscientemente como una sefal de
deterioro socioeconomico. Esto valida la estrategia de marketing que posiciona la
odontologia cosmética no como un lujo, sino como una herramienta de "branding
personal" indispensable para el éxito en los negocios y la vida social en Miami.?

2.2 La Influencia Colombiana y la Estética del Detalle

El segundo grupo demografico mas grande, los colombianos (11.2% '), aporta matices
adicionales al mercado. Colombia es un hub global de cirugia plastica y odontologia estética,
y sus expatriados traen consigo expectativas de calidad extremadamente altas.

Exigencia Técnica: El paciente colombiano suele estar muy educado sobre
procedimientos. Conocen la diferencia entre marcas de carillas y tipos de laser. No se
dejan impresionar por marketing genérico; exigen credenciales y resultados
demostrables. Para Elite Wellness, esto implica que el contenido publicitario dirigido a
este segmento debe ser técnico, mostrando "antes y después" de alta resolucion y
explicando la tecnologia detras de los tratamientos (ej. Morpheus8 vs. Microneedling
tradicional).?

Cultura de Servicio: La hospitalidad es central en la cultura de servicio colombiana. Las
clinicas en Bogota o Medellin ofrecen un trato calido y personalizado (“"consentir" al
paciente). Elite Wellness debe replicar este nivel de calidez humana para competir,
diferenciandose de las clinicas estadounidenses tradicionales que pueden percibirse
como frias o transaccionales.

2.3 El Segmento Brasileno: Culto al Cuerpo y Sinergia Facial

Aunque representan una porcidén menor de la poblacion residente (1.9% ), la influencia
cultural brasilena en el sector de la belleza del sur de Florida es desproporcionada a su
numero.

Enfoque Somatico: La cultura brasilefa enfatiza la armonia corporal y la firmeza de la
piel. Este segmento es el adoptante temprano ideal para tecnologias de tensado corporal
y facial como Morpheus8 y tratamientos de celulitis.

Armonizacion Orofacial: Brasil es pionero en la integracion de la odontologia con la
estética facial (Armonizagao Orofacial). Los pacientes brasilefios entienden
intuitivamente el concepto de una clinica hibrida; no necesitan ser convencidos de que
un dentista puede inyectar Botox. Son el publico natural para los servicios de
"apilamiento” estético que Elite Wellness propone.'°

2.4 Estructura de Ingresos y Edad: El Blanco Demografico

La demografia de Doral es joven y afluente, creando un "punto dulce" para servicios



preventivos y correctivos tempranos.

e Edad Mediana (37.8 ainos): La poblacién se encuentra en la etapa de maxima
productividad laboral y vida social activa. Biologicamente, es la edad donde comienza la
degradacion del colageno y aparecen los primeros signos de envejecimiento, haciendo
gue tratamientos como el Botox preventivo y los bioestimuladores sean altamente

relevantes.”

e Poder Adquisitivo: Con un ingreso familiar medio de $88,474 y una gran proporcion de
hogares superando los $150,000, existe capacidad econémica para membresias
recurrentes de $200-$300 mensuales.” Sin embargo, este ingreso es trabajado, no
heredado, lo que significa que estos pacientes valoran el retorno de la inversion (ROI) de
sus gastos estéticos. Buscan resultados duraderos y eficiencia, no frivolidad.™

Tabla 1: Desglose Demografico y Oportunidad Clinica en Doral

facial, Culto al
cuerpo

Grupo % Poblacion Valores Estéticos Oportunidad
Demografico Clave Clinica para Elite
Wellness
Venezolanos 38.8% Estética "pulida”, Ortodoncia,
Mantenimiento Carillas,
social, Sonrisa Membresias de
perfecta mantenimiento
mensual ("Social
Hygiene").
Colombianos 11.2% Calidad técnica, Tecnologias
Naturalidad, avanzadas
Hospitalidad (Morpheus8),
Experiencia de
paciente VIP.
Cubanos 7.9% Tradicion, Odontologia
Confianza médica restaurativa,
Implantes,
Tratamiento del
dolor.
Brasilenos 1.9% Armonizacion Tensado de piel,

Bioestimuladores,
Enfoque hibrido




dental-facial.

Anglosajones ~1% Funcionalidad, Higiene dental,

Salud, Eficiencia Blanqueamiento,
Protocolos de
sueno/estrés (IVs).

3. Arquitectura Psicografica: Mapeo de Mentalidades

Para segmentar eficazmente, debemos movernos mas alla de la nacionalidad hacia la
psicografia: las motivaciones internas, miedos y aspiraciones que impulsan la accion de
compra. Hemos identificado tres arquetipos psicograficos criticos en Doral.

3.1 El "Higiénico Social” (The Status Maintainer)

Este arquetipo representa la mayoria del mercado latino en Doral. Para ellos, la estética es
una herramienta de supervivencia social.

Motivacion Primaria: Validacion y Pertenencia. El miedo a ser percibido como "dejado
o profesionalmente irrelevante. En un entorno competitivo como Miami, la imagen
proyecta eéxito.

Patron de Consumo: Ven el Botox, las ufas y la limpieza dental como "servicios
publicos" personales (utilities). No son compras impulsivas, son costos operativos de su
estilo de vida.

Trigger de Marketing: La "Verglenza Constructiva" y la Aspiracion. Mensajes que
impliquen que mantener una imagen impecable es parte del respeto hacia uno mismo y
hacia los demas. "Tu sonrisa es tu tarjeta de presentacion. ;Qué dice la tuya de ti?"
Lealtad: Alta, si se valida su estatus. Buscan reconocimiento. Un programa de
membresia llamado "Elite VIP" apela directamente a su deseo de trato preferencial.

3.2 El "Optimizador Corporativo” (The Time-Poor Executive)

Este segmento trabaja en las sedes corporativas de Carnival, Univision o Blue Cross. Tienen
dinero, pero carecen de tiempo.

Motivacion Primaria: Eficiencia y Rendimiento. Quieren verse bien para rendir mejor,
pero no pueden permitirse perder tres horas en un spa. Ven la salud como un activo
productivo.

Patron de Consumo: Utilitario y logistico. Valoran la puntualidad extrema, la facilidad de
reserva digital y la proximidad. Odian la ineficiencia.

Trigger de Marketing: La Recuperacion de Tiempo. "No sacrifiques tu almuerzo en el
trafico. Haz tu limpieza y tu facial en una sola visita". La propuesta de valor es el tiempo
ahorrado, no solo la belleza obtenida.




e Resistencia: Alta friccion logistica. Si la clinica no ofrece estacionamiento facil o citas
puntuales, abandonaran el servicio independientemente de la calidad clinica.?

3.3 El "Paciente de la Economia Metabodlica" (The GLP-1 Transformer)

Un segmento emergente y explosivo compuesto por usuarios de medicamentos para perder
peso. Psicoldégicamente, estan en una transicion de identidad.

e Motivacion Primaria: Reinvencion y Mitigacion de Dafnos. Han logrado bajar de peso,
pero ahora enfrentan la disonancia cognitiva de verse "envejecidos" facialmente
("Ozempic Face").

e Patron de Consumo: Urgente y Correctivo. Estan dispuestos a gastar significativamente
para alinear su rostro con su nuevo cuerpo. Buscan guia experta porque se sienten
medicamente vulnerables (efectos secundarios, flacidez).

e Trigger de Marketing: Comprension y Solucion Integral. "Entendemos tu viaje. Completa
tu transformacion”. Necesitan sentir que la clinica comprende los matices médicos de su

tratamiento (no solo la vanidad).?

4. La Economia Metabodlica y el "Océano Azul” Clinico

La inteligencia de mercado indica que la irrupcion de los agonistas GLP-1 es el disruptor mas
significativo en la medicina estética actual. Sin embargo, la mayoria de los competidores en
Doral (Dr. G's Weight Loss, NuLife) se enfocan solo en la prescripcion del farmaco, dejando un
vacio masivo en el manejo de las consecuencias.’

4.1 Patologia Estética: El Fenomeno "Ozempic Face"

La pérdida rapida de peso conlleva una reduccién drastica de la grasa subcutanea facial, que
actua como andamio de la piel.

e Mecanismo: Al perder esta grasa estructural, la piel no tiene tiempo de retraerse,
resultando en laxitud, profundizacion de surcos nasolabiales y una apariencia
esqueletizada o demacrada.

e Oportunidad para Elite: Los MedSpas tradicionales ofrecen rellenos, pero Elite puede
ofrecer una solucion estructural. El uso de Morpheus8 (radiofrecuencia fraccionada)
para tensar la piel, combinado con bioestimuladores (Sculptra) para recuperar volumen
a largo plazo, es un protocolo médico superior a los simples rellenos de acido
hialurénico.?

4.2 El Eslabon Perdido: Impacto Dental de los GLP-1

Un hallazgo critico de esta investigacion es la correlacion directa entre el uso de GLP-1y el
deterioro dental, un angulo practicamente inexplorado en el marketing local.

e Riesgo Clinico: Estos medicamentos funcionan retrasando el vaciado gastrico, lo que



incrementa exponencialmente el riesgo de reflujo gastroesofagico (ERGE). El acido
estomacal erosiona el esmalte dental, causa sensibilidad y transparencia en los bordes
incisales. Ademas, la xerostomia (boca seca) reduce la proteccion natural de la saliva
contra la caries.?

e Estrategia de Océano Azul: Elite Wellness debe posicionarse como la unica clinica que
ofrece un "Protocolo de Defensa Metabdlica”. Este protocolo incluye monitoreo de pH
oral, aplicaciones de barniz de fluor de alta concentracion y protectores nocturnos para
mitigar el dano acido.

e Narrativa: ";Estas tomando Semaglutida? Protege tu sonrisa del reflujo silencioso". Este
mensaje es médicamente potente, genera miedo constructivo y posiciona a la clinica
como una autoridad de salud integral, diferenciandola de los "inyectores de Botox"
superficiales.

5. El Paisaje Logistico: Geografia como Destino

En Doral, la congestion vehicular es el principal inhibidor del consumo de servicios. El analisis
de trafico revela cuellos de botella que Elite Wellness debe sortear estratégicamente.

5.1 La Paralisis de la NW 107th Avenue y NW 87th Avenue

La ubicacion de Elite Wellness en la NW 107th Avenue la coloca en una arteria vital pero
cronicamente congestionada. Los informes de planificacion urbana y datos de trafico en
tiempo real confirman que esta via opera frecuentemente en niveles de servicio "F" (falla total
de flujo) durante las horas pico (8-9 AM, 12-1 PM, 5-7 PM).*

e Impacto en el Negocio: Un paciente corporativo que trabaja en Carnival (NW 87th Ave)
tiene una ventana de almuerzo de 60 minutos. Si el viaje de ida toma 20 minutos debido
a la congestion en la interseccion de la NW 36th St y la 107th Ave, solo le quedan 20
minutos para el tratamiento y 20 para volver. Una cita tradicional de 45 minutos es
logisticamente imposible.

e Infraestructura Ferroviaria: Los cierres intermitentes por mantenimiento de sefales
ferroviarias en la NW 107th Ave " afladen una capa de imprevisibilidad que puede
arruinar la agenda de citas si no se comunica proactivamente a los pacientes.

5.2 Mapeo de Objetivos Corporativos (B2B)

A pesar de la friccion, la densidad corporativa es una mina de oro. Elite Wellness esta rodeada

de empresas con empleados de alto perfil que encajan en el arquetipo "Optimizador

Corporativo"."”

Objetivos Primarios:

1. Carnival Cruise Line & Carnival Corp: (3655 NW 87th Ave) - A 3.5 millas. Miles de
empleados acostumbrados a entornos de servicio y hospitalidad..?°



Univision (TelevisaUnivision): (8551 NW 30th Terrace) - A 2 millas. Talento en pantalla,
productores y ejecutivos para quienes la imagen es vital..”?

Blue Cross Blue Shield of Florida (Sanitas): (2000 NW 87th Ave) - Personal
administrativo consciente de la salud..?*

Hellmann Worldwide Logistics & Perry Ellis: (Doral Area) - Ejecutivos de logistica y
moda.."”

5.3 La Solucién Logistica: "The Power Hour"

Para capturar este mercado, Elite Wellness debe comercializar la eficiencia logistica como
un producto.

Garantia de Tiempo: "Entra y sal en 50 minutos".

Horarios Contraintuitivos: Promocionar citas a las 10:30 AM o 2:00 PM para evitar los
picos de trafico de almuerzo y salida.

Logistica Inversa: Para las empresas en la NW 87th Ave, sugerir citas al final del dia
laboral (5:30 PM) permitiendo que el trafico disminuya mientras reciben tratamiento
("Evita el trafico de la 87, relajate en nuestro spa dental").

6. Inteligencia Competitiva: Analisis de Brechas

El ecosistema de Doral esta saturado, pero fragmentado. Los competidores son excelentes en
una cosa, pero deficientes en la integracion.

6.1 Aromas MedSpa: El Gigante del Volumen

Fortaleza: Dominio del marketing de precios bajos. Ofertas de "Botox a $9/unidad" y
paquetes de entrada agresivos.®

Debilidad: Modelo de "fabrica". Tiempos de espera, atencién impersonal, alta rotacion
de personal. No ofrece odontologia.

Oportunidad para Elite: No competir en precio. Posicionarse como la antitesis del
volumen: "Atencion meédica personalizada”. Capturar al paciente que se "graduo” de
Aromas y ahora busca calidad y seguridad sobre el precio mas bajo.

6.2 South Dental: El Monstruo del Seguro

Fortaleza: Ubicacion vecina (3655 NW 107th Ave), redes de seguros masivas, volumen de
pacientes.’

Debilidad: Experiencia clinica estéril. Salas de espera abarrotadas. Enfoque en
odontologia reparativa basica. Quejas sobre tiempos de espera.’

Oportunidad para Elite: "La alternativa VIP". Atacar directamente el dolor de la espera.
"Tu tiempo vale mas. Sin sala de espera”. Ofrecer un ambiente de spa que South Dental
no puede replicar por su modelo de volumen.



6.3 Nulife Institute / The Biostation: El Bienestar Exclusivo

e Fortaleza: Autoridad en medicina funcional y hormonal. Tickets altos ($3,000+).°
Debilidad: Falta de componente estético inmediato y dental. Enfoque muy
interno/hormonal. Logistica de telemedicina a veces deficiente.

e Oportunidad para Elite: Accesibilidad. Ofrecer bienestar (IVs, Péptidos) como un
complemento accesible y frecuente, no como un programa intimidante de miles de
dolares. Integrar la salud oral en la ecuacion de bienestar sistémico (inflamacion de
encias = inflamacion sistémica).

7. Economia Operativa: La Ciencia del "Service
Stacking"”

La viabilidad financiera de Elite Wellness en un mercado de altos costos operativos (renta en
Doral, salarios competitivos) depende de maximizar el Ingreso por Hora de Silla (Revenue
Per Chair Hour - RPCH). El modelo de "Apilamiento de Servicios" es la clave operativa.®

7.1 Teoria del "Smart Seat”

El tiempo que un paciente pasa en la silla dental con la boca abierta esperando anestesia o
durante una limpieza ultrasonica es tiempo muerto si no se monetiza adicionalmente.

El Modelo Tradicional: Limpieza (60 min) = $150. RPCH = $150.

El Modelo Apilado: Limpieza (60 min) + IV Drip de Vitamina C (Simultaneo) + Masaje de

Manos con Parafina (Simultaneo) + Retoque de Botox (Ultimos 10 min).

o Ingreso: $150 (Dental) + $150 (IV) + $300 (Botox) = $600.

o Resultado: Cuadruplicar el ingreso sin extender el tiempo de uso de la sala ni
requerir tiempo adicional del dentista principal (quien solo entra para el Botox).

7.2 Ejecucion Operativa

Para que esto funcione en Doral, donde el paciente es exigente:

1. Infraestructura Movil: Los IVs deben ser administrados en el sillén dental. Se requieren
soportes moviles y personal cruzado (asistentes dentales certificadas en flebotomia o
enfermeras dedicadas).

2. La Venta Consultiva: El personal de recepcion y las higienistas deben estar entrenados
para ofrecer el "Menu de Confort" al confirmar la cita. ";Le gustaria agregar un suero de
inmunidad a su limpieza para aprovechar el tiempo?".

3. Tecnologia de Distraccion: Uso de gafas de realidad virtual o audifonos con
cancelacion de ruido (como se ve en tendencias de San Francisco °) para que el paciente
se disocie del procedimiento dental mientras recibe el tratamiento de spa.



Tabla 2: Comparativa de Modelos de Ingresos

Modelo Servicios Tiempo Costo Margen Perfil
Incluidos Total Paciente Clinica Paciente
Basico Profilaxis 60 min $120 Bajo Asegurado/
Tradicional
Estético Profilaxis + 90 min $450 Medio Novias/Eve
Blanqueami ntos
ento
Wellness Profilaxis + 60 min $270 Alto Ejecutivo/S
IV Drip alud
Hibrido Profilaxis + 70 min $600+ Muy Alto Higiénico
Total IV + Botox Social

8. Ingenieria Publicitaria y Estrategia Meta 2026

El entorno publicitario digital en 2026 presenta desafios regulatorios severos bajo el algoritmo
"Andromeda" de Meta, que ha eliminado la segmentacion detallada por condiciones de
salud.®

8.1 Estrategia de Segmentacion "Creative-First”

Ya no es posible segmentar por "Interés en Botox" o "Pérdida de Peso". El algoritmo analiza el
contenido del anuncio para encontrar la audiencia.

e Contenido como Filtro: Si el video muestra una animacion técnica de erosion dental por
acido, el algoritmo buscara usuarios que retengan la atencion en ese tema
(probablemente usuarios de GLP-1 o con problemas gastricos). El creativo es la
segmentacion.

e Estética de "Vitalidad" vs. "Defecto": Meta penaliza el enfoque en inseguridades
(";Odias tus arrugas?"). La publicidad debe enfocarse en vitalidad ("Mantén tu energia y
tu rostro radiante"). Imagenes de personas de 35-50 afos activas y sonrientes en
entornos de Doral.

8.2 Geofencing Programatico (La Red Digital)

Utilizar tecnologia de Geofencing para rodear digitalmente ubicaciones fisicas clave."”



e Cercas de Competencia: Crear una audiencia de personas que visitan fisicamente
South Dental o Aromas MedSpa. Servirles anuncios de "Comparativa de Experiencia" (ej.
“Sin esperas, con resultados garantizados").

e Cercas Corporativas: Rodear los campus de Carnival y Univision. Servir anuncios de
"Power Hour" durante horas laborales (11 AM - 2 PM).

e Cercas de Estilo de Vida: Rodear el Trump National Doral (campo de golf y spa) y
gimnasios premium como Lifetime Fitness. El mensaje aqui es "Lujo y Rendimiento".

8.3 El Mercado de Novias (Bridal Market)

Doral es un destino de bodas importante (Trump Doral, venues locales).?® Las novias son el
segmento de mayor ticket y urgencia.

e Tendencia 2025: Las novias buscan "preparacion de piel" (Glow) y "arreglos naturales"
(Baby Botox), no cambios drasticos.”® También hay un auge en tratamientos para el novio
y la madre de la novia.

e Campana "Bridal Bootcamp": Un protocolo de 6 meses antes de la boda. Mes 1:
Ortodoncia/Diseno. Mes 3: Bioestimuladores. Mes 5: Blanqueamiento + IVs de Piel. Mes é:
HydraFacial.

e Segmentacion: Intereses en "The Knot", "WeddingWire", y cambios de estado civil en
redes. Alianzas con wedding planners locales.

9. Hoja de Ruta Estratégica y Recomendaciones
Finales

Para capitalizar estas oportunidades, Elite Wellness debe ejecutar un plan de accion preciso
que integre la realidad demografica con la innovacion operativa.

Fase 1: Reingenieria de la Oferta (Mes 1-2)

1. Lanzar el "Protocolo de Defensa Metabolica": Crear el paquete clinico para usuarios
de GLP-1 (Dental + Facial). Entrenar al personal para identificar signos de "Ozempic
Face" y erosion dental y ofrecer la solucion con empatia médica.

2. Operacionalizar la "Power Hour": Adquirir equipo para IVs en silla y establecer el flujo
de trabajo de 60 minutos estricto para el segmento corporativo.

3. Digitalizar el Menu: Eliminar los PDF. Crear landing pages especificas para cada
"Arquetipo” (Novia, Ejecutivo, Paciente Metabdlico) con precios claros y opcion de
reserva.

Fase 2: Despliegue de Campanas Segmentadas (Mes 2-4)

1. Campana "Social Status"” (Instagram/TikTok): Enfocada en la diaspora
venezolana/colombiana. Influencers locales mostrando el "Mantenimiento Mensual" en



Elite como un estandar de vida. Foco en carillas y piel perfecta.

Campaiia B2B (LinkedIn + Geofencing): Dirigida a Carnival/Univision. Mensaje:
Eficiencia. Oferta: "Limpieza + Energia en tu hora de almuerzo".

Campaiia "Defensa Ozempic" (Google Search/Display): Capturar la intencion de
busqueda de "efectos secundarios ozempic" o “cara flacida". Dirigirlos a una pagina
educativa medica, no de venta directa.

Fase 3: Fidelizacion y Membresia (Mes 4 en adelante)

1.

Consolidar el "Club Elite": Migrar a los pacientes transaccionales a la membresia de
$199/mes. El argumento de venta es financiero: “Por el precio de un café diario, cubres tu
limpieza, tus descuentos en Botox y tu facial mensual".

2. Eventos Comunitarios: Realizar "Dias de Escaneo de Sonrisa" o "Charlas de Bienestar
Metabolico" en las sedes corporativas cercanas para romper la barrera de entrada.
Conclusion

Doral no es un mercado para generalistas. Es un campo de batalla para especialistas que
entienden la cultura. Al alinear su oferta con la necesidad de validacion social de la
diaspora latina, la necesidad de reconstruccion de la economia metabodlica y la necesidad
de eficiencia del sector corporativo, Elite Wellness puede trascender la competencia y
establecerse como la institucion de referencia para la optimizacion personal en el sur de
Florida.
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