Aethernis
en consulta

Una linea cosmeética para aportar valor clinico, fidelizar facturacion total
pacientes y abrir una facturacion complementaria.

20-30%

potencial sobre

Elpaciente ya compra cosmeética. La oportunidad es integrarla dentro del criterio
meédico de la consulta.

—

Aporta valor con producto de calidad

Protocolos domiciliarios que complementan el tratamiento, elevan la
percepcion profesionaly mantienen la experiencia de la clinica en casa.

Fideliza mediante recurrencia

La rutina diaria crea habito, recompra y nuevos puntos de contacto. El
paciente no solo vuelve: permanece vinculado a la consulta.

Activa una nueva linea de facturacién

Con recomendacion activa, la cosmética deja de ser venta puntualy se
convierte en ingreso recurrente de alta rentabilidad.

PROPUESTA PARA
CLiNICA MEDICO-ESTETICA

Ruta de conversion

Pauta

Diagnostico .
Aethernis casa

Recompra

Cosmética médica integrada
en la recomendacioén del doctor

Impacto econémico orientativo

Del tratamiento +15.000 € a +150.000 € / ano

pu ntual Facturacion cosmética complementaria con recomendacion vy fidelizacién activa.

al ingreso IMPLANTACION RETORNO
recurrente Stock inicial: 200 € ROI: 1-2 meses

BENEFICIO EQUILIBRIO

90-134% incremental 30-40 pacientes/ano

AFTHERNIIS

I L1 NI YIJ

No es vender cosmética: es prescribir continuidad, mejorar la experiencia y capturar valor que
hoy puede estar fuera de la consulta.

Proyeccion orientativa basada en 1.000-2.000 pacientes, 20-50% de adopcion, ticket cosmético de 50-100 € y 1,5-2 recompras/afio. Objetivo operativo: >40% de tratamientos faciales con pauta
complementaria.
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