





Eu se i ,  não  é  fác i l .  Sonhar  em 
 v iver  do  t raba lho  que  você  tanto
ama,  a judando pessoas  e  sendo
bem pago  por  i s so .  

Como tudo  na  v ida ,  nada
acontece  por  acaso .  Para  ter
sucesso ,  a lém de  vontade  é
prec i so  e s t r a t é g i a  e
c o m p r o m i s s o .  

Esse  e-book  é  o  pr ime i ro  passo
para  a  t ransformação  da  sua
c l ín ica .   C la ro ,  desde  que  você  se
comprometa  a  co locar  t o d a s  as
est ra tég ias  em prát ica ,  sem
excessão !  Não  ouça  aque la
voz inha  in ter ior  que  tenta
b loquear  tudo  que  é  d i ferente . . .
Se  permi ta !   

Entend ido?  Então ,  mãos  à  obra !    
  



Essa  é  compl icada ,  você  já  deve
estar  pensando a lgo  do  t ipo :
"ex i s tem s im pessoas  que  foram
minhas  c l ientes  e  que  não
vo l ta ram na  minha  c l ín ica" . . .  

Rep i to ,  n ã o  e x i s t e  " j á  f o i  m e u
c l i e n t e " !  Pe lo  menos  não  em uma
c l ín ica  que  busca  o  c resc imento  e
quer  aumentar  o  fa turamento . . .   

Não  ex i s te  c l iente  perd ido .  Se
uma pessoa  já  conf iou  a lgo  tão
prec ioso  como a  saúde  ou  a
autoest ima  de la  a  você ,  e le/e la
nunca  será  c l i e n t e  a n t i g o . . .  

Af ina l ,  é  ma is  fác i l  vender  pra
quem já  te  conhece  do  que  pra
quem não  sabe  que  você  ex i s te !  
 

 



Agora  chegou o  momento  de  fazer
a lgo  a  respe i to .  

Faça  uma l i s ta  de  pessoas  que
você  já  a tendeu .  Obs :  a juda  mui to
se  a  sua  c l ín ica  tem um s i s tema
com um h is tór ico  de
agendamentos .  

Caso  esse  não  se ja  o  caso ,  v i s i te
suas  conversas  ant igas ,  d i rect  e
contatos  te le fôn icos .  

Anotou?  

Ót imo,  agora  ent re  em contato
com cada  uma dessas  pessoas .
Pergunte  como estão ,  se  houve
melhora  na  dor/prob lema e  se
e las  gostaram do  serv iço  que
você  prestou .  



Ao f ina l ,  o fereça  um presente
espec ia l  para  que  e la  re torne ,
br indes ,  descontos  ou  outras
vantagens .  
 



Se ja  re levante  sem ser
inconven iente .  É  prováve l  que
você  já  ouv iu  que  para  ter
sucesso  na  in ternet  é  prec i so
fazer  de  7  a  10  posts  por  semana
e  lo tar  o  seu  per f i l  com stor ies .  

Mas  vamos  ser  s inceros?  Quem
tem tempo para  fazer  tudo  i sso?  

Se  você  está  começando e  a inda
não  tem uma rede  de
co laboradores ,  o  importante  é  ter
c o n s t â n c i a !  

Avance  aos  poucos  a té  se  sent i r
confor táve l  em se  expor  e  postar
ma is .   



Caso  você  não  tenha  ide ia  do  que
fazer ,  compart i lhe  a lgo  do  d ia  a
d ia  da  sua  c l ín ica  e/ou  uma
s imples  mensagem de  bom d ia ,
mas  apareça !  

Obs . :  Nem tudo merece  menção ,
você  não  prec i sa  fazer  posts  no
d ia  da  á rvore ,  por  exemplo .
Lembre-se ,  se ja  re levante  e  não
incoven iente .  

 
 



Sua  agenda  só  f i cará  lo tada ,  se
você  est iver  ent rando em contato
com poss íve i s  c l ientes  o  tempo
todo!

Ex is tem vár ias  formas  de  fazer
i sso ,   p lanfetos ,  anúnc ios  em 
 rád ios  e  cana is  de  te lev i são  da
sua  c idade . . .

Mas  quantas  pessoas  que  você
conhece  que  a inda  ouvem rád io?
Ou passam a  ma ior  par te  do
tempo ass i s t indo  a  TV?  

Não mui tas .  As  pessoas  es tão  na
internet !  Por  i s so ,  você  prec i sa
dominar  a  a r te ,  s im a  a r te ,  de
at ra i r  pessoas  pe la  in ternet ,  ma is
conhec ida  como Tráfego .  



Se  essa  é  a  pr ime i ra  vez  que  você
ouve  o  termo,  me permi ta  te
exp l i car  como func iona . . .  

Imag ine  que  você  tem uma lo ja  de
doces  na  aven ida  ma is
mov imentada  da  c idade .  Os  seus  
 me lhores  doces  es tão  na  v i t r ine ,
o  que  causa  em a lgumas  pessoas
interesse ,  então  e las  ent ram e
compram.  

No t rá fego ,  o  "pu lo  do  gato"  é
que  você  não  prec i sa  ter  um
espaço  no  lugar  ma is
mov imentado  da  c idade . . .   

A  sua  "v i t r ine" ,  pode  estar
loca l i zada  em qua lquer  c idade  da
sua  reg ião !  



Bas icamente ,  most ramos  o  seu
t raba lho  para  vár ias  pessoas ,  por
meio  das  p la ta formas  d ig i ta i s
(Goog le ,  Facebook ,  Ins tagram e
mais ) .   Essas  pessoas  i rão  ent rar
em contato  com  você !  
 
Mas  nem tudo são  f lo res . . .

A lguns  prof i ss iona is  perdem
dinhe i ro ,  por  achar  que  basta
invest i r  nas  p la ta formas  de
anúnc io   e  os  c l ientes  v i rão
mag icamente .  I s so  pode  até
acontecer  no  pr ime i ro  mês ,  mas
para  ter  bons  resu l tados  de  forma
cons i s tente  é  prec i so
conhec imento  e  es t ra tég ia .   

Por  i s so ,  você  prec i sa  ut i l i za r
essa  fer ramenta  poderosa  da
mane i ra  cor reta !  



Para  começar  do  je i to  cer to ,
c l ique  no  botão  aba ixo  para
ass i s t i r  um v ídeo  sobre  c r iação  de
de  campanhas  de  anúnc ios  que
rea lmente  dão  r e s u l t a d o .  

Não  neg l igenc ie  esse  passo .  I s so
é  importante ,  po is  você  terá  uma
ide ia  in ic ia l  de  como ap l i car  esse
mecan ismo na  sua  c l ín ica  e  não
ca i rá  nos  er ros  do  d ig i ta l .   

Clique aqui



Clareza  é  uma das  co i sas  ma is
importantes  que  você  deve
desenvo lver ,  e  que  in f luenc ia
d i retamente  na  processo  de
at ração  de  c l ientes  para  a  sua
c l ín ica .  F requentemente ,  nos
deparamos  com s i tuações  em que
nossos  háb i tos  não  ref le tem o
va lor  que  d izemos  que  damos  a
a lgo .  Por  exemplo ,  todos
va lor i zam a  saúde ,  mas  quantos
se  exerc i tam todos  os  d ias  e  se
a l imentam bem? Como você  sabe ,
não  mui tos .  

Os  próx imos  parágrafos  pode
incomodar  boa  par te  dos
prof i ss iona is  de  saúde  e  es tét ica .
Por  i s so ,  para  cont inuar  essa
le i tura  prec i so  que  você  le ia   sem
ju lgamentos .



O que  ma is  consome o  seu
tempo?  

O que  ma is  consome o  seu
d inhe i ro?  

Qua is  assuntos  você  ma is
pesqu isa  na  in ternet?  

Tudo cer to?  Então  vamos  lá . . .  

Qua l  é  a  sua  pr ior idade?  Qua l  é  o
seu  ob jet ivo?  

A  pergunta  parece  s imples ,  e  a té
repet i t iva ,  mas  acompanhe  o
rac ionc ín io . . .  

Anote  as  respostas  para  as
próx imas  perguntas  e  responda
honestamente .  



De qua is  á reas  são  as  pessoas
que  você  ma is  segue?  

A  ma ior ia  dos  prof i ss iona is ,  se
não  todos ,  querem at ra i r  ma is
c l ientes ,  aumentar  o  fa turamento
e  ser  uma autor idade  na  reg ião .  

Mas  investem  a  ma ior  par te  dos
recursos  da  c l ín ica  em cursos  e
mais  cursos  de  espec ia l i zação ,
procurando sempre  "um novo
proced imento" .  Fazem d ív idas
comprando móve is  e  decoração
para  o  espaço ,  mas  não  investem
tempo,  d inhe i ro  e  a tenção  para
adqu i r i r  o  combust íve l  de  tudo
isso ,  c l i e n t e s !   

 



Não tornar  seus  segu idores  em
c l ientes ,  ou  se ja ,  não  monet i zar
quem já  te  conhece ,  é  de ixar
d inhe i ro  na  mesa .  

Mui tos  prof i ss iona is  a f i rmam que
tem poucos  segu idores  e  não
sabem como t ransformar  l i kes  em
c l ientes .  

Como v imos ,  ser  a t ivo  e  postar
nas  redes  soc ia i s  é  importante ,
mas  só   postar   não  é  a  so lução . . .  

Caso  você  não  sa iba ,  os  seus
posts  não  a lcançam todas  as
pessoas  que  te  seguem.   

E  o  mot ivo  é  bem s imples ,  um
usuár io  comum segue  no  mín imo
200 contas  no  Ins tagram,  a lém de
fami l i a res  e  amigos .  



I s so  s ign i f i ca  que  o  seu  post  es tá
compet indo  com outras  centenas
de  conteúdos .  As  p la ta formas
(a lgor i tmos )  pr ior i zam aque les
que  as  pessoas  ma is  in teragem.  

Se  você  não  reteve  nenhum
conce i to  desse  e-book  até  agora ,
g rave  i sso :  

O n d e  t e m  m u i t o  b a r u l h o ,  v o c ê  s ó
é  o u v i d o  s e  f i z e r  u m  s o m  
 d i f e r e n t e !  

Mas  como ser  d i ferente?  

O pr ime i ro  passso  é  ana l i sa r  a  sua
c l ín ica ,  qua is  são  os  seus  pontos
for tes?  A lguns  exemplos  são :
a tend imento  espec ia l ,  p rotoco lo  e
proced imentos  ún icos .

 



O pr ime i ro  passso  é  ana l i sa r  a  sua
c l ín ica ,  qua is  são  os  seus  pontos
for tes?  A lguns  exemplos  são :
a tend imento  espec ia l ,  p rotoco lo  e
proced imentos  ún icos . . .

Mas  a lém d isso ,  tenho uma d ica
prát ica  pra  você . . .  

V i s i te  seus  5  ú l t imos  posts
(quanto  ma is  me lhor )  e  env ie
mensagem agradecendo as
pessoas  que  cur t i ram!  Nesse
pr ime i ro  momento  não  venda ,
s implesmente  a g r a d e ç a . . .  

Essa  é  uma ação  s imples  que  fa rá
com que  as  pessoas  prestem
atenção!  

 



Além d isso ,  a  mensagem abre  uma
l inha  de  conversa ,  que  você
poderá  usar  novamente  para
oferecer  a lguma promoção/
proced imento .  
 

 



In terag i r  com outros
empreend imentos  é  uma forma
ráp ida  e  fác i l  de  d ivu lgar  o  seu
espaço  e  a t ra i r  a lguns  c l ientes .

P r i n c i p a l m e n t e ,  se  você  a tua  em
uma c idade  de  por te  pequeno ou
médio !  

Quando a lguém que  conhecemos
faz  uma ind icação ,  tendemos  a
conf ia r  ma is .  Por  i s so  fazer
parcer ias  é  tão  ef i caz !  

Ofereça  descontos  e  out ras
vantagens  para  os  c l ientes  de
outra  empresa .  I s so  poderá  a t ra i r
c l ientes  f ié i s  que  t ra rão
recorrênc ia  e  ma is  pac ientes !   

Não  perca  essa  oportun idade . . .    



Cl ín icas  de  estét ica  podem
fazer  parcer ias  com sa lões  de
be leza ,  uma vez  que  o  púb l i co
já  es tá  hab i tuado  a  invest i r  na
área ;  

Em c l ín icas  de  f i s io terap ia ,  as
assoc iações  costumam ocorrer
com c l in ícas  méd icas  e
consu l tór ios  de  ps ico log ia ;

C l ín icas  de  fonod io log ia
podem fazer  parcer ias  com  
 consu l tór ios  de  ps ico log ia  ou
esco las .  

Agora  que  você  já  conhece  o
poder  das  parcer ias ,  mãos  a
obra . . .  

Aqu i  es tão  a lgumas  d icas  de
combinações :



Mas não  se  l im i te  a  esses
exemplos ,  ex i s tem inúmeras
poss ib i l i ades .  



O conhec imento  que  você
adqu i r iu  em vár ios  cursos  e
espec ia l i zações ,  só  será  ap l i cado
em grande  esca la  se  você  t iver
autor idade . . .  

Por  exemplo ,  há  a lgum tempo
começamos  a  a tender  uma
prof i ss iona l  de  es tét ica  que  t inha
poucos  meses  de  formação  e
estava  em uma soc iedade  fa l ida .
Depo is  de  ap l i car  o  método
Cl ín ica  de  Resu l tados ,  e la  se
tornou  referênc ia  na  reg ião  e  há
poucos  meses  recebeu  o  prêmio
de  Melhor  C l ín ica  de  Estét ica  da
c idade .  Como i sso  é  poss íve l?  

Com um processo  organ izado  e
focado em const rução  de
autor idade  e  aqu is ição  de
c l ientes .  



Se  você  rea lmente  está
compromet ido (a )  com o  sucesso
da  sua  c l ín ica ,  co loque  o  medo e
vergonha  de  lado . . .  

T e n h o  u m  d e s a f i o  p a r a  v o c ê
( c o m  p r ê m i o ) !  

Esco lha  um proced imento ,  dentre
o  seu  leque  de  serv iços ,  que  você
goste ,  que  tenha  um preço  médio
e  que  reso lva  um  prob lema
comum.  Exemplo :  j a to  de  p lasma ,
empregado no   t ra tamento  de
melasma.  
 
Faça  um v ídeo  exp l i cando como
func iona  o  proced imento  e  qua is
dores  e le  reso lve .  Depo is  de
postar  o  v ídeo  no  seu  per f i l ,
reposte  nos  s tor ies  e  marque  o
per f i l  da  Mirazo  Dig i ta l  no
Instagram.  



Você  g a n h a r á  uma c o n s u l t o r i a
t o t a l m e n t e  g r a t u i t a !  

Para  segu i r  o  nosso  per f i l  no
Instagram,  c l ique  no  í cone
aba ixo . . .

@mirazod ig i ta l

https://www.instagram.com/mirazodigital/


Espero  que  não  se ja  o  seu  caso ,
mas  o  medo de  vender  t rava
mui tas  c l ín icas  de  terem suas
agendas  lo tadas !  

É  um fenômeno interessante ,
querer  ter  c l ientes ,  fa turar  bem e
ser  reconhec ido  como um
prof i ss iona l  de  re ferênc ia ,  mas  ao
mesmo tempo ter  m e d o  de  v e n d e r
a t i v a m e n t e  e  d i v u l g a r  o  seu
negóc io . . .  

E  aqu i  ent ra  o  modo "S e j a  v i s t o " .
C l ín icas  que  possuem essa
menta l idade  tem uma rece i ta
prev is íve l ,  possuem agendas
lotadas  e  c l ientes  f ié i s .   

Mas  a f ina l ,  o  que  e las  fazem de
d i ferente?  



Essas  c l ín icas  fazem a ç õ e s  d e
v e n d a s  todos  os  d ias !  

E las  aprove i tam todas  as
oportun idades ,  e  o  seu  pr inc ipa l
ob jet ivo  é  buscar  c l ientes  de
f o r m a  a t i v a .  

Se  você  também quer  fazer  par te
desse  grupo se le to  de  empresas ,
mãos  à  obra . . .   

Faça  uma l i s ta  de  ações  de
vendas  que  você  pode  ap l i car  no
seu  espaço .  

Aqu i  es tão  a lgumas  perguntas
para  te  insp i ra r . . .  



Na sua  reg ião  ex i s tem festas
reg iona is  ( torne ios ,  an iversár io
da  c idade ,  eventos  espec ia i s ) ?
Em que  época  do  ano  você
sabe  que  o  seu  fa turamento  é
ba ixo?  Ta lvez  esse  se ja  o
melhor   momento  para  fazer
uma promoção espec ia l  e
at ra i r  novos  c l ientes

Por  exemplo ,  em uma pequena
c idade  do  su l  do  pa í s ,  uma
empresa  emprega  boa  par te  dos
moradores .  Esses  t raba lhadores
recebem seu  sa lá r io  todos  os
meses  no  d ia  25 ,  sem fa l ta .  Na
mente  de  um gestor  de  uma
c l ín ica  de  sucesso ,  o  d ia  25  é  o
mais  importante  do  mês ,  e  essa
oportun idade  é  bem ut i l i zada . . .  



Agora  pode  ser  d i f í c i l  def in i r
c la ramente  as  es t ra tég ias  de
d ivu lgação ,  mas  como já
menc ione i ,  comece
gradat ivamente  e  mantenha  a
cons i s tênc ia .  

E  agora  a  regra  de  ouro . . .  

V o l t e  t o d o s  o s  m e s e s  a  e s s a
p á g i n a  e  a n o t e  c a d a  n o v a  i d e i a
q u e  s u r g i r .  



A maior ia  das  pessoas  ode ia
p lan i lhas ,  l i s tas  e  agendas ,  o  que
é  compreens íve l ,  po i s
normalmente  é  um processo  bem
monótomo.  

Agora  você  deve  estar  pensando ,
"Certo ,  mas   que  i sso  tem haver
com at ração  de  c l ientes  para  a  
 minha  c l ín ica?"  
 
É  bem s imples ,  como comente i  em
uma d ica  anter ior ,  c la reza  é  uma
das  co isas  ma is  importantes  do
seu  negóc io .  O seu  ob jet ivo  não  é
apenas  a t ra i r  c l ientes ,  mas  s im
crescer  a  sua  c l ín ica .  

E  i s so  é  um processo  de  c a u s a  e
e f e i t o .   



Qual  é  o  seu  ob jet ivo  de
faturamento?
Quantos  c l ientes  prec i sa  a t ra i r
por  mês  para  a t ing i - lo?
Quantos  proced imentos  você
prec i sa  fazer?  
Quanto  você  prec i sará  invest i r
em market ing  para  que  o  seu
ob jet ivo  se  torne  uma
rea l idade  na  sua  c l ín ica?  

Quando você  tem um quadro
n í t ido  da  sua  empresa ,  f i cará  ma is
fác i l  ident i f i car  o  que  prec i sa
melhorado .  

Bas icamente ,  você  prec i sa  ter
c la reza  de  4  i tens :  



Fomentar  ind icações  na  sua
c l ín ica  te  permi te  a t ra i r   ma is
c l ientes  com um orçamento
menor .  

A  chave  para  receber  ma is
ind icações  é  fazer  um
atend imento  exce lente  desde  o
pr ime i ro  contato  com o  c l iente ,  e
entregar  o  resu l tado  que  e le
dese ja .  

Mas  a lém d isso ,  podemos  ap l i car
a lgumas  est ra tég ias  que  i rão
impuls ionar  as  ind icações  na  sua
c l ín ica . . .  

Af ina l ,  a lgumas  pessoas  prec i sam
de um empurrãoz inho .

Então  vamos  pra  ação . . .  



Faça  uma l i s ta  com 5  c l ientes  que   
compram regu lamente  de  você .  
 Ent regue  a  essas  pessoas  um
cartão  que  e les  deverão  repassar
a  um conhec ido ,  amigo ,  fami l i a r
ou  co lega  de  t raba lho .  

Se  essas  pessoas  ind icadas
comparecem,  o  seu  c l iente
ganhará  um desconto  no  próx imo
proced imento .  

Essa  é  uma ação  s imples ,  d i re ta ,
mas  mui to  poderosa .  
  



Essa  é  a  ponta  do  i ceberg . . . .  

Esse  e-book  é  o  ponto  de  par t ida   
para  aque les  que  querem
transformar  a  sua  c l ín ica  e  lo tar  a
agenda .  

Agora  você  tem duas  opções :

Ap l i car  tudo  i sso  soz inha (o )  e  
 após  a lguns  anos  de  tentat iva  e
er ro ,  você  consegu i rá  ter  a
constânc ia  e  a t ing i r  os  resu l tados
mais  esperados .  É  poss íve l  s im ,
no  entanto  é  do loroso  e
demorado .  

A  outra  opção  é  contar  com a
nossa  a juda  para  lo tar  a  sua
agenda .  A  Mirazo  Dig i ta l  a tua  
 com c l ín icas  dos  ma is  d iversos
segmentos .  
 



Temos  a  exper iênc ia  e  o  
 conhec imento  necessár ios  para
at ra i r  c l ientes  para  a  sua  c l ín ica
de  forma cons i s tente  e  da
mane i ra  cor reta .

Com essas  e  out ras  es t ra tég ias
testadas  e  aprovadas  no  campo
de bata lha ,  l evaremos  a  sua
c l ín ica  do  anon imato  a  re ferênc ia
da  reg ião .   

Quer  saber  ma is?  
 

CLIQUE AQUI
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