





Adr ine -  Ar iquemes/RO
 (  Aluna da Mentor ia  Cl ín ica de Resultados)

“Vou de ixar  isso em depoimento pra  você.  Í ta lo
semana passada e essa semana eu só estou
atendendo na terça e  qu inta ,  cada d ia  eu vend i
quase R$10 mi l ,  um d ia  eu vend i  R$7.600,00 e no
outro  d ia  eu vend i  R$9.800,00,  tudo isso em c ima
daquela  promoção dos d ias  dos namorados”

“Oi  Í ta lo,  tudo bem? de ixa  eu te  fa lar  men inoo,
quer ia  te  agradecer ,  eu  não tô  dando conta  de
verdade,  estou sempre at ivando aquele anúnc io  que
a gente fez  durante 7  d ias  né,  a í  toda semana eu
deixo e le  rodando.  e  a í  toda hora  mensagem
chegando no meu celu lar ,   a í  a  minha agenda já  ta
che ia ,  tô  perdendo c l iente porque tô  marcando
horár io  er rado,  sabe? e  agora  estou procurando uma
secretár ia  pra  me a judar”

Josél ia  -  Barbacena /MG
(  Aluna da Mentor ia  Cl ín ica de Resultados)

“Caraa eu podia  gr i ta r  agora  de fe l ic idade mas se i
que já  é  tarde rsrs ,  NOSSA tô  mui to  fe l iz  eu
consegu i  lotar  minha agenda,  você não tem
noção,  nunca aconteceu isso… Vou botar  o  joelho
no chão agora  haha,  já  tem 6 meses que estou
t rabalhando e agradeço mui to  a  você”

Thaís  -  Araraquara/SP
(  Aluna da Mentor ia  Cl ín ica de Resultados)



Sou o Í ta lo  Fer re i ra ,  especia l is ta  em Market ing
e Pos ic ionamento,  a judo Cl ín icas e
Consul tór ios  a  lotarem suas agendas,  sem
depender  do boca a  boca,  cobrando um va lor
justo nos seus t ratamentos.  

Nos ú l t imos do is  anos,  com apenas 68 mi l  rea is
invest idos,  gere i  um faturamento de mais  de
2.6 Mi lhões para  meus c l ientes.

O que você i rá  encontrar  aqu i  nesse mater ia l  é
a lgo rea lmente FORA do comum e tenho
certeza que i rá  levar  seu negócio  de estét ica
para  um Próximo Nível .  

Mas pode f icar  t ranqui lo  que nesse e-book
pretendo ser  o  mais  ráp ido e  d i reto nesse
mater ia l ,  a té  porque se i  mu i to  bem que seu
tempo é ext remamente va l ioso,  ass im como o
meu também é. . .

Q u e m  s o u  e u ?



Quantos c l ientes você atende por  semana?

Qua is  são seus t ratamentos?

Desses t ratamentos que você mencionou,  qua is
são os t rês  mais  vend idos?

Qual  é  o  T icket  Médio dos seus t ratamentos?

Qual  é  o  seu ob jet ivo  de faturamento?

Pr imei ramente,  faturar  de R$10mi l  a  R$20mi l  por
semana com sua Cl ín ica  de Estét ica  é  s imples,
porém,  não é fác i l .  

Para  a lcançar  os  resul tados que lhe mostre i  ac ima,
não ex iste  nenhuma fórmula  mágica,  bem longe
disso…

O que você prec isa  é  rea lmente segu i r  os
fundamentos  s imples  e  estratégicos que vou te
mostrar !  Não é nenhuma re invenção da roda,  são
concei tos ant igos que sof reram a lgumas a l terações
com o avanço da tecnolog ia .

O pr imei ro  passo para  essa t ransformação no seu
negócio,  é ,  s implesmente,  obter  uma v isão geral  da
sua Cl ín ica ,  i sso inc lu i ,  seus processos,
t ratamentos e  gestão f inance i ra…

"Poxa Í ta looo,  mas como eu faço isso?" ,  vamos lá ,
vou te  a judar .  Para  obter  uma v isão gera l  do seu
negócio  você terá  que responder  essas 6
perguntas :  

P a r t i n d o  d o  P o n t o  A



Quantas sessões você prec isará  fazer  no mês
para  a lcançar  o  seu ob jet ivo  de faturamento?

Obs :  pegue um papel  em branco e faça esse
s imples exerc íc io ,  é  surpreendente como você terá
clareza no seu negócio !

Uma a judinha rápida nas ú l t imas t rês perguntas…

O que é o  t icket  médio dos t ratamentos e como
calcular?  É o va lor  médio das vendas de um
per íodo.  Para  ca lcu lar  basta  d iv id i r  o  seu
faturamento do ú l t imo mês (ou dos ú l t imos 3 meses)
pela  quant idade de t ratamentos vend idos,  o
resul tado d isso será  o  seu T icket  Médio.  

Qual  é  o  seu objet ivo de Faturamento?  Aqu i  você
def in i rá  quanto você quer  faturar  no mês.
Lembrando que a  s incer idade aqu i  é  essenc ia l ,  ok?
😉

Quantas sessões você precisará  fazer  no mês para
alcançar  o  seu Objet ivo de faturamento?  Após
def in i r  o  seu T icket  médio e  o  Objet ivo  de
faturamento,  saber  quantas sessões você prec isará
fazer  para  a lcançar  seu ob jet ivo  de faturamento é
fác i l ,  basta  rea l izar  a  segu inte  d iv isão :  

Sessões =  (ob jet ivo  de faturamento)/ ( t icket  médio )  

P a r t i n d o  d o  P o n t o  A



 Aumentando o seu T icket  Médio (preço médio
dos seus t ratamentos)

 At ra indo mais  c l ientes para  sua Cl ín ica/Espaço

Ex :  Suponhamos que você quer  faturar  no mês
R$30.000,00,  e  o  T icket  médio dos seus
t ratamentos se ja  R$90,00,  segu indo o rac ioc ín io  do
parágrafo anter ior :  

(R$30.000,00 /  R$90,00)  =  333 

Ou se ja ,  você prec isará  vender  333 t ratamentos no
mês para  at ing i r  seu objet ivo de faturamento .  

Beleza,  provavelmente você este ja  pensando :  " legal
Í ta lo,  a té  que faz  sent ido,  mas como eu vou vender
tudo isso?"

Que bom que você perguntou. . .  

O passo a  passo para ALCANÇAR o seu objet ivo de
faturamento

Agora que você já  tem em mãos o seu ob jet ivo  de
faturamento,  o  próx imo passo é entender  que
ex istem duas manei ras  de a lcançar  esse ob jet ivo :

O grande erro  que mui tos prof iss iona is  cometem é
não ut i l i zar  essas duas est ratég ias  juntas !   

 

P a r t i n d o  d o  P o n t o  A



Veja  só. . .

As duas são tota lmente vá l idas,  porém se você
atra i r  o  dobro de pessoas que atra i  atualmente e
cont inuar  cobrando barato ,  será  um enorme t i ro  no
pé,  po is  você t rabalhará  o  dobro e  não consegu i rá
ter  um bom f luxo de ca ixa .  

O mesmo acontece se você aumentar  os preços do
dia  para  noi te . . .

Po is ,  natura lmente,  quando aumentamos o preço
perdemos a lguns c l ientes,  é  normal  que isso
aconteça.

No entanto,  o  grande problema é que se a  sua
est ratég ia  for  apenas essa,  você não terá  um
processo capaz de atra i r  novos cl ientes,  no mundo
dos negócios isso é  prat icamente su ic íd io ,  uma vez
que você não consegu i rá  repor  os c l ientes
perd idos…

Infe l izmente,  segu indo apenas um desses caminhos
a chance de você ter  sucesso e a lcançar  seu
objet ivo  de faturamento é  mínima .

Mas então,  qual  é  o  melhor  caminho  para  a lcançar
o seu ob jet ivo  de faturamento? 

P a r t i n d o  d o  P o n t o  A



 Posic ionamento

 Autor idade Instantânea

 Processo de Vendas ef icaz

A par t i r  desse momento,  você conhecerá  as
fer ramentas necessár ias  para  tornar  esse ob jet ivo
real  e  pa lpável ,  se ja  e le  R$10mi l ,  R$20mi l ,  R$30mi l
por  semana.  

Parece ser  bom demais  pra  ser  verdade,  não é
mesmo? Mas a  rea l idade é que para  a lcançar  esses
resul tados não ex iste  mágica,  só t rabalho guiado  e
estruturado .

Até  porque,  aposto que você conhece vár ios
prof iss iona is  da área de saúde que ganham bem e
supostamente apresentam ter  uma boa qual idade de
v ida.

Mas enf im,  vamos esquecer  um pouco e les e  vamos
olhar  pra  você.  Imagine como ser ia  se você t ivesse
resul tados como esses.

De forma gera l ,  você prec isa  segu i r  t rês  passos e
apl icá- los  f ie lmente para  const ru i r  um negócio  de
estét ica  sól ido.  São e les :

P a r t i n d o  d o  P o n t o  A



Bem s imples não é? Mas como eu d isse
anter iormente,  não é fác i l .  Com minha a juda você i rá
apl ica- los  da manei ra  cor reta  e  colherá  excelentes
resul tados !

1 -  Def in indo o Posic ionamento

Pense comigo,  se uma pessoa est iver  com um
problema no coração,  cor rendo o r isco de v ida.  qual
prof iss ional  e le  procurar ia?  Um cl ín ico gera l ,  que
atende todos os t ipos de pac ientes e  t rata  de vár ias
patolog ias  ou um card io log ista  renomado que já
a judou vár ias  pessoas como o mesmo problema?

Cerca de 99,8% das pessoas in ic ia r iam o t ratamento
com o Cardiologista ,  mesmo que paguem mais  caro
na consul ta  e  no t ratamento.  

O ser  humano tem como pr inc íp io  buscar
especia l is tas  para  soluc ionarem seus problemas
mais  sér ios .

É  tanto que a  fórmula  do sucesso pessoal  e
f inanceiro  é  encontrar  um problema e se tornar  o
especia l is ta  em resolvê- lo . . .

Mas como me tornar  um especia l is ta?  

Constantemente eu recebo a  segu inte  pergunta :
" Í ta lo,  a tuo na área de estét ica  a  menos de do is
anos e  a  concorrênc ia  na  minha c idade é for te,
como posso me tornar  uma especia l is ta?"

D e f i n i n d o  o  p o s i c i o n a m e n t o



D e f i n i n d o  o  p o s i c i o n a m e n t o

Este ja  você começando ou já  atuando no mercado a
anos,  se você não t iver  autor idade e não
demonstrar  isso para  uma aud iênc ia  especí f ica,  o
seu negócio não va i  crescer ,  ponto.  

Para  você ter  uma ide ia ,  todos os d ias  fa lo  com
vár ias  gestoras de c l ín icas,  a lgumas estão
começando e out ras,  a  grande maior ia ,  já  estão a
um bom tempo no mercado,  mas a inda s im
cont inuam br igando por  preço com a concorrênc ia .

Ex is tem fundamentos que se apl icados f ie lmente
farão você aumentar  sua autor idade e cobrar  um
valor  mais  justo nos seus t ratamentos .  

Vou te  contar  mais  deta lhes sobre esses
fundamentos daqu i  a  pouqu inho,  antes d isso… Você
prec isa  def in i r  o  seu posic ionamento .  

Para  isso quero que você responda esta  pergunta :

Em qual  problema/tratamento  p retendo cr ia r  a
minha autor idade? 

Ex :  emagrec imento,  manchas e  melasma,  rugas ou
l inhas de expressão,  f lac idez,  est r ias ,  dep i lação
entre  out ros )  

Def in iu?



Antes de i rmos para  o  próx imo passo quero que
você sa iba que def in i r  o  pos ic ionamento é :  t rabalhar
com um n icho/segmento no começo,  isso não quer
d izer  que você abr i rá  mão dos out ros t ratamentos. . .

Não faça isso ,  apenas d i rec ione a  maior  par te  do
seu esforço no t ratamento que você dec id iu  se
pos ic ionar  como especia l is ta .  

Mas será  que esse pos ic ionamento rea lmente te
t rará  resul tados? Vamos descobr i r . . .

5 perguntas para  val idar  seu posic ionamento :

Públ ico :  em sua c idade/ba i r ro,  tem públ ico
interessado nesse t ratamento?

Recorrência :  você tem recorrênc ia?  Ou se ja ,  o
c l iente vol ta  mais  vezes para  fazer  novas sessões? 

Margem de lucro :  você tem uma boa margem lucro
com ele?

Gera t ransformação invejável :  com os resul tados
que você gera  ho je  nos seus c l ientes,  você
consegue cobrar  um va lor  maior  fu turamente?

Af in idade :  você gosta  de rea l izar  esse t ratamento e
estudar  sobre e le?

D e f i n i n d o  o  p o s i c i o n a m e n t o



Se você d isse sim  para  todos esses i tens,  acred i to
que esse se ja  um bom pos ic ionamento…

Vá em f rente !

02-  Cr iando Autor idade Instantânea

Após ter  def in ido o seu pos ic ionamento,  o  próx imo
passo é  cr iar  autor idade instantânea .

Gerando autor idade você terá  uma agenda lotada,
cobrando um preço rea lmente justo.  

Agora  um teste. . .

O que você prefere? 1 .000 c l ientes pagando
R$100,00 ou 100 c l ientes pagando R$1 .000,00?

Ambos i rão te  gerar  o  mesmo faturamento.

Porém,  em qual  dos cenár ios  você terá  maior
qual idade de v ida e  consegu i rá  rea l izar  um
atend imento com maior  qual idade?

Obv iamente a  opção 2 !

Todav ia ,  como d isse anter iormente,  só é  poss íve l
cobrar  um valor  maior  que seus concorrentes  e
a inda vender  muito  se  você t iver  autor idade.

D e f i n i n d o  o  p o s i c i o n a m e n t o



É nesse ponto que mui tos prof iss iona is  pecam, po is
querem gerar  autor idade  com qualquer  t ipo de
conteúdo.

A real idade é que posts  bon i t inhos nem sempre
geram autor idade,  af ina l ,  não é  isso que todos
fazem? 

Para  ser  v is to (a )  como autor idade você prec isa  se
d i ferenc iar ,  não ad ianta  const ru i r  uma casa sobre a
are ia ,  não é  mesmo? 

Você só estará  perdendo o seu tempo,  e  o  pr imei ro
vento (cr ise,  pandemia )  que v ier  levará  tudo ao
chão!

Para  rea lmente ser  uma autor idade para  seus
poss íve is  c l ientes você prec isa  produz i r  conteúdos
estratégicos…

Existem mais  de 10 t ipos de conteúdos geradores
de autor idade ,  expl ico cada um deles de forma
deta lhada,  com scr ipts  e  exemplos em meu
Tre inamento Avançado Cl ín ica  de Resul tados,  mas
isso é  assunto para  out ra  hora .  

Caso que i ra  saber  mais ,  c l ique aqu i  

Nesse e-book,  i re i  revelar  t rês  t ipos de conteúdos
que rea lmente geram autor idade e que i rão te
pos ic ionar  de uma manei ra  d i ferente na sua reg ião. . .

G e r a n d o  A u t o r i d a d e  I n s t a n t â n e a
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Vídeos mostrando que você rea lmente entende
do assunto.

Ent rev is tando out ras  pessoas in f luentes que não
se jam seus concorrentes d i retos.

Cl ientes fa lando sobre a  t ransformação que
obt iveram após rea l izarem seu t ratamento.

Atra i r  novas pessoas interessadas em seus
tratamentos

Quais  são e les?

Esses conteúdos i rão te  pos ic ionar  como uma
autor idade,  c laro,  somente se você executar  essas
est ratég ias  da manei ra  cor reta .  

Certo,  mas não ad ianta  ter  um pos ic ionamento
al inhado e saber  a lgumas est ratég ias  para  cr ia r
autor idade,  sem ter  um processo de vendas
estruturado  que at ra ia  novos c l ientes todos os d ias

03 -  Desenvolvendo um Processo de Vendas
Ef icaz

Para  desenvolver  um bom processo de vendas
você prec isa  in terna l izar  4  p i la res,  apl icando esses
concei tos no seu negócio  os seus resul tados
certamente i rão para  um próx imo n íve l . . .

Os p i la res se resumem nas segu inte  ações :

G e r a n d o  A u t o r i d a d e  I n s t a n t â n e a






Criar  um relac ionamento com esses potencia is
cl ientes

Converter  interessados em cl ientes cobrando
um valor  justo

Fidel izar :  fazer  o  c l iente comprar  mais  vezes e
te ind icar

Esses são os quat ro  p i la res para  rea lmente vender
mais  e  melhor .  

I re i  deta lhar  um pouco mais  cada um deles. . .

01 -  Atra i r  pessoas interessadas

O pr imei ro  p i la r  do processo é o  p i la r  do t ráfego ,
ou  se ja ,  cr ia r  meios para  at ra i r  ma is  pessoas para
sua Cl ín ica  (PDV)  ou WhatsApp.

Se pessoas não chegarem todos os d ias  em seus
cana is  de atend imento (L igação,  WhatsApp,  D i rect ,
Ca ixa  de ent rada do FB) ,  você não vende !  

O er ro  mui to  comet ido por  vár ios  prof iss iona is  é
focar  somente  nas  co isas que  parecem ser  "ma is
importantes" ,  (decoração,  equ ipamentos etc )  e
esquecem que o negócio  só sobrev ive com vendas
e cl ientes .  

D e s e n v o l v e n d o  u m  p r o c e s s o  d e  v e n d a s  e f i c a z



Tráfego Orgân ico

Tráfego Pago

"Entend i  Í ta lo,  mas como eu posso at ra i r  ma is
pessoas para  minha c l ín ica?"

Atua lmente ex iste  duas manei ras :

Tráfego Orgânico :  é  bas icamente quando você at ra i
ma is  pessoas para  sua c l ín ica  sem invest i r  nenhum
centavo.

Porém nem tudo são f lores . . .

Você terá  que invest i r  o  seu tempo para  cr ia r  posts,
stor ies,  publ icar  em todas as  redes soc ia is  para
consegu i r  a lguns c l ientes na semana.

Isso é  bom, mas não é o  suf ic iente,  até  porque
99,8% do seus concorrentes também fazem isso
todos os d ias,  ou se ja ,  você precisa andar  uma
mi lha extra…

Tráfego Pago :  i nvest i r  em anúnc ios para  at ra i r  ma is
c l ientes,  ou se ja ,  anunc iar  no Facebook Ads,
Instagram e/ou Google Ads para  a lcançar  um
públ ico que não ser ia  a lcançado ut i l i zando somente
o t ráfego orgân ico.

Porém,  ass im como no t ráfego orgân ico,  nem tudo é
perfe i to,  quando você começa a  invest i r  em
anúnc ios prec isa  tomar  a lguns cu idados para  não
perder  d inhe i ro .

D e s e n v o l v e n d o  u m  p r o c e s s o  d e  v e n d a s  e f i c a z






Um dos er ros que ve jo  mui tos prof iss iona is
cometendo é o  de c l icar  no botão
Promover/ Impuls ionar  após cr ia r  a lgum post  no
Instagram ou Facebook…

Cl icar  naquele botão impuls ionar  é  o  mesmo que
pedi r  para  o  Instagram ou Facebook apenas mostre
a sua publ icação para  mais  pessoas,  não
necessar iamente,  e le  i rá  lhe t razer  mais  mensagens
no WhatsApp ou agendamentos.

D i to  isso,  prec iso te  apresentar  a  manei ra  cor reta
de cr ia r  anúnc ios no Facebook ou Instagram,  o
nome dessa fer ramenta  é  Gerenciador  de
Negócios .  Um mecan ismo cr iado especi f icamente
para  esses ob jet ivos,  ne le  você consegu i rá  ter  o
tota l  cont ro le  sobre o  t ráfego da sua c l ín ica .

No Tre inamento Cl ín ica  de Resul tados te  ens ino o
passo a  passo para  cr iar  estratégias de Tráfego
Orgânico e Tráfego Pago e atra i r  novos cl ientes
todos os d ias .

Com todo o suporte  da mentor ia  vár ias  a lunas
conseguem vender  e  cr ia r  oportun idades todos os
d ias  ut i l i zando a lgumas dessas est ratég ias .

Criando um relac ionamento com os potencia is
cl ientes :

Para  enga jar  e  encantar  o  seu públ ico a lvo você
prec isa  ag i r  todos os d ias  de duas manei ras .  

D e s e n v o l v e n d o  u m  p r o c e s s o  d e  v e n d a s  e f i c a z
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Estruturando suas redes soc ia is  de manei ra
est ratég ica;

Aval iando e/ou ot imizando seus cana is  de
atend imento;

Vou e luc idar  esses concei tos para  você. . .

Como o pr imei ro  tóp ico c i ta ,  é  prec iso est ruturar
suas redes soc ia is  de manei ra  est ratég ica,  ou se ja ,
publ icar  conteúdos estratégicos  que te  pos ic ionem
como autor idade!

Ao tentar  obedecer  esse concei to  mui tos caem no
engano de achar  que quant idade é melhor  do que
qual idade,  ou se ja ,  não entendem que poucos
conteúdos que in teressam seus potenc ia is  c l ientes,
va lem mais  do que centenas de conteúdos que não
ref letem o seu compromet imento e  mui to  menos o
seu pos ic ionamento.  

Só pra  resumir  tudo,  qual idade é sempre melhor
que quant idade  : )

Após est ruturar  suas redes soc ia is  de manei ra
est ratég ica seu próx imo passo será  ava l ia r  e
ot imizar  o  seu atend imento (caso se ja  necessár io ) ,
a f ina l ,  não ex iste  nada melhor  do que ser
compreendido e bem atend ido,  não é mesmo?

Uma d ica para  ava l ia r  seu atend imento é
s implesmente,  ident i f icar  qual  a  sua taxa de
conversão de mensagens para  agendamentos.

D e s e n v o l v e n d o  u m  p r o c e s s o  d e  v e n d a s  e f i c a z



Para  fazer  isso basta  d iv id i r  a  quant idade de
aval iações agendadas pela  quant idade de
mensagens recebidas de um determinado per íodo. . .

Para  anal isar  em forma de porcentagem mul t ip l ique
por  100.  😉

Ex :  (Ava l iações agendadas /  Quant idade de
mensagens recebidas)  *  100= Sua taxa de conversão 

Se a  taxa de conversão for  acima de 60% ,  s ign i f ica
que seu atend imento está  ót imo,  sendo ass im,
cont inue ut i l i zando o seu processo,  porém se for
aba ixo d isso,  está  na  hora  de pensar  em a l terar
suas abordagens.

Conversão

Após rea l izar  o  agendamento e  o  c l iente chegar  até
você para  uma ava l iação o próx imo passo é vender !

Dos vár ios  gestores e  gestoras de c l ín icas que
converso,  um out ro  problema tem a ver  com a
incons istênc ia  da  agenda,  ou se ja ,  agenda che ia
em uma semana e na out ra  vaz ia . . .  

Pr imei ro,  e les  não conseguem fazer  com que o
cl iente enxergue t ransformação em seus
t ratamentos,  f icam com medo de cobrar  um va lor
justo e  perder  o  c l iente.

D e s e n v o l v e n d o  u m  p r o c e s s o  d e  v e n d a s  e f i c a z






E é nessa ocas ião que você terá  que ut i l i zar  os
argumentos cer tos para  convencê- lo  de que o seu
t ratamento é  ideal  para  e le,  e  que o va lor  que será
invest ido  é  pequeno,  comparado com toda a
t ransformação que e le  i rá  obter .

Ex is tem gat i lhos menta is  cer tos para  cada um
desses momentos. . .

Ut i l i zar  os  argumentos cer tos na hora  cer ta  faz  com
que você cons iga fechar  de 2X a  3X mais  vendas
que suas concorrentes.

Fidel ização

Após ot imizar  o  p i la r  de conversão,  o  seu próx imo
objet ivo  é  f idel izar ,  ou  se ja ,  vender  mais vezes
para  os mesmos c l ientes,  e  incent ivá- lo  a  ind icar  os
seus t ratamentos para  os amigos e  fami l ia res.

Ve jo  mui tas  c l ín icas prat icamente abandonando o
cl iente após rea l izar  o  t ratamento !  Sa iba que fazer
isso é  de ixar  mu i to  d inhe i ro  na  mesa…

Porque,  uma co isa  é  cer ta ,  é  dez vezes mais  fác i l
vender  para  um c l iente que já  comprou de você do
que para  uma pessoa que a inda não te  conhece.

Sendo ass im,  você prec isa  cr ia r  mecan ismos para
cont inuar  mantendo o contato e  fazendo novas
ofer tas  para  os c l ientes que você já  atendeu.

D e s e n v o l v e n d o  u m  p r o c e s s o  d e  v e n d a s  e f i c a z






Agora é  hora de apl icar !  

Como você sabe,  para  a lcançar  seu ob jet ivo  de
faturamento e  rea lmente vender  mais ,  você prec isa
ut i l i zar  todos esses p i lares  que te  mostre i . . .

Se t iver  um e não t iver  out ro,  não rola .  Os quat ro
prec isam estar  mu i to  bem a l inhados,  ass im como
sua autor idade prec isa  estar  bem est ruturada.

É  ev idente que todo o conteúdo desse e-book é
somente a  ponta  do iceberg.

Aprender  como apl icar  cada uma dessas est ratég ias
no momento cer to  é  o  que va i  te  d i ferenc iar  da
concorrênc ia  e  fazer  com que seu negócio  fature  de
R$10 mi l ,  R$20 mi l  ou  mais  por  semana atendendo
poucos  c l ientes.

São resul tados como esses que você está
prec isando agora?

Se você d isse s im,  agora  você tem 3 caminhos :

1°  Caminho :  ap l icar  soz inho(a )

Pegar  tudo isso que te  passe i  e  tentar  aprender  e
apl icar  soz inho (a ) ,  com certeza você terá
resul tados,  no entanto isso pode demorar  a lguns
anos,  de 2 a  6  se is  anos,  para  a lcançar  os
resul tados que dese ja ,  isso se você t iver  um
per íodo cons iderável  de tempo sobrando e mui to
esforço.

A p l i c a ç ã o






2° Caminho:  contratar  uma agênc ia  ou um consul tor  

Contratar  a lguém ou uma agênc ia  que faça isso para
você,  é  uma ide ia  mui to  boa,  porém temos um
problema,  poucas agênc ias  e  consul tores no Bras i l
rea lmente compreendem esse processo e apl icam
esses concei tos da manei ra  cor reta,  po is  a  grande
maior ia  está  focada,  somente,  em cr iar  míd ias
socia is  e  impuls ionar  publ icações ,  ou  se ja ,
desconhecem e/ou não estão in teressados em fazer
o processo como um todo.

As agênc ias  que conheço e que fazem isso
corretamente,  umas 5 a  10 a  n íve l  nac ional  (A
Mi razo D ig i ta l  é  uma delas ) ,  cobram ent re
R$2.000,00 a  R$9.000,00 por  mês,  para
implementar  esse processo de vendas completo.

Mas você tem uma out ra  opção. . .

Caso o seu negócio  de estét ica  não este ja  no n íve l
de fazer  esse invest imento,  ou se ja ,  fa ture  menos
de R$50 mi l  por  mês.

Temos a  terce i ra  e,  ao meu ver ,  melhor  opção

3° Caminho :  aprender  todos os passos do processo
e apl icar  juntamente comigo

A g o r a  é  c o m  v o c ê !






A g o r a  é  c o m  v o c ê !

A terce i ra  e  ú l t ima opção é obter  a  minha a juda
personal izada,  at ravés do Método Cl ín ica  de
Resul tados,  nele  vou te  ens inar  e  apl icar  junto com
você um passo a  passo.  

Nesse t re inamento in tens ivo você i rá  aprender  a
apl icar  os  concei tos e  est ratég ias  necessár ias  para
alcançar  e  superar  o  seu objet ivo de faturamento .  

É  provável  que você este ja  pensando que essa é  a
melhor  opção.

Porém,  antes eu prec iso te  fa lar  a lgo muito
importante…

Talvez não seja  para  você. . .  

I n fe l izmente,  esse método não é para  qualquer
pessoa,  é  somente para  pessoas compromet idas
que querem realmente obter  a  minha a juda e  apl icar
o método,  sem corpo mole.

Eu não quero qualquer  a luno(a ) ,  quero somente
quem senta  e  apl ica  o  método f ie lmente,  quem
realmente está  compromet ido com resul tados.  Se
você ent rar  no t re inamento para  ser  apenas um
expectador ,  sem execução,  é  melhor  que nem
entre !






Nesse momento surge aquela  dúv ida,  por  que ser
tão ex igente com os a lunos que ent ram na
programa? Vou te  expl icar . . .

Pessoas que estão enga jadas o  suf ic iente e  que
querem at ing i r  seus ob jet ivos,  apl icarão o método e
terão resul tados.  

Mas não para  por  a í ,  esses a lunos  me darão
depoimentos,  provas socia is  que ev idenc iam a
t ransformação do programa c l ín ica  de resul tados,
como você bem sabe,  ut i l i zando esses depoimentos
vendere i  cada vez mais  e  cr ia re i  ma is  impacto e
autor idade .

Então,  se você se enquadra  no perf i l ,   é  uma
pessoa que rea lmente põe a  mão na massa,  aqu i
está  o  seu pr imei ro  passo :  

Bom,  é  isso,  espero que você tenha aprend ido
l ições va l iosas,  mas lembre-se de não parar  por
aqu i ,  po is  e las  são apenas o in íc io . . .

C l ique no botão aba ixo para  saber  mais  in formações
sobre o  Programa Cl ín ica  de Resul tados.

A g o r a  é  c o m  v o c ê !
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