
PLAYBOOK 07 — PARCERIAS, 
INFLUENCIADORES E EXPANSÃO LOCAL 

Como Transformar a Clínica em um Ecossistema de 
Indicação, Autoridade e Crescimento Orgânico 
Luciana, existe uma diferença muito grande entre: 

●​ uma clínica que depende constantemente de anúncios e 
●​ uma clínica que começa a criar: 

autoridade local. 
E isso é extremamente importante para o modelo que estamos construindo. 

Porque o seu posicionamento NÃO é: 

●​ clínica popular 
●​ clínica de volume 
●​ atendimento barato 
●​ operação de massa. 

Seu modelo é: 

clínica integrativa boutique premium. 
E negócios premium crescem muito através de: 

●​ confiança 
●​ relacionamento 
●​ indicação 
●​ percepção 
●​ presença estratégica. 

 



O MAIOR ERRO DAS CLÍNICAS 
A maioria das clínicas: 

●​ espera indicação acontecer naturalmente 
●​ não constrói relacionamento estratégico 
●​ não cria rede de parceiros 
●​ não se posiciona localmente. 

Resultado: dependência excessiva de: 

●​ tráfego 
●​ Instagram 
●​ esforço constante. 

Por isso: sua clínica precisa construir: 

um ecossistema local de autoridade. 
 

O QUE MAIS GERA PACIENTES PREMIUM 
Pacientes premium normalmente chegam através de: 

●​ recomendação 
●​ percepção de autoridade 
●​ confiança indireta 
●​ validação social. 

Ou seja: quando alguém confiável fala da clínica. 

 

O OBJETIVO DAS PARCERIAS 
As parcerias NÃO existem apenas para: trocar divulgação. 

Elas existem para: 



transferir confiança. 
E isso acelera MUITO: 

●​ conversão 
●​ percepção de valor 
●​ retenção. 

 

PARCERIAS MAIS ESTRATÉGICAS PARA 
SUA CLÍNICA 
A clínica possui alinhamento muito forte com: 

 

1. STUDIOS DE PILATES 

Por quê? 
Porque o público: 

●​ sente dores 
●​ busca saúde 
●​ valoriza qualidade de vida 
●​ possui percepção premium 
●​ já investe em bem-estar. 

 

Oportunidades: 
●​ aulas experimentais 
●​ palestras leves 
●​ parceria cruzada 
●​ eventos wellness. 

 



2. PSICÓLOGAS 
Especialmente: 

●​ mulheres 
●​ ansiedade 
●​ burnout 
●​ exaustão emocional. 

 

Por quê? 
Porque muitas pacientes: 

●​ chegam esgotadas 
●​ inflamadas 
●​ emocionalmente sobrecarregadas. 

E isso conecta diretamente com sua proposta integrativa. 

 

3. GINECOLOGISTAS 
Principalmente: 

●​ integrativas 
●​ hormonais 
●​ saúde feminina. 

 

Potencial: 
ALTÍSSIMO. 

Porque: 

●​ alterações hormonais 
●​ inflamação 
●​ metabolismo 



●​ fadiga 

estão diretamente ligados ao seu posicionamento. 

 

4. CLÍNICAS DE ESTÉTICA PREMIUM 

Estratégia: 
Posicionar sua clínica como: 

saúde interna + regeneração. 
Enquanto elas atuam: mais externamente. 

 

5. ACADEMIAS BOUTIQUE E PERSONAL 
Público: 

●​ mulheres 35+ 
●​ autocuidado 
●​ emagrecimento 
●​ dores 
●​ metabolismo. 

 

6. MÉDICOS INTEGRATIVOS 
Mesmo que inicialmente: de forma mais leve. 

Isso fortalece: 

●​ percepção clínica 
●​ autoridade 



●​ posicionamento premium. 

 

O QUE OFERECER NAS PARCERIAS 
O maior erro é: oferecer desconto. 

A melhor estratégia é: 

experiência. 
 

EXEMPLOS 

Avaliação integrativa estratégica 

Aula/palestra pequena 

Evento wellness 

Experiência biofísica 

Check-up metabólico leve. 
 

COMO ABORDAR PARCEIROS 
A abordagem NÃO deve parecer: pedido. 

Ela deve parecer: 



construção de conexão estratégica. 
 

EXEMPLO DE ABORDAGEM 
“Oi, tudo bem? 

Acompanho teu trabalho há um tempo e acredito que existe uma conexão muito forte entre o 
perfil das pacientes que você atende e a proposta da clínica que estou estruturando. 

Minha ideia não é fazer parceria comercial tradicional, mas criar conexões estratégicas entre 
profissionais que trabalham saúde e qualidade de vida de forma complementar. 

Acho que pode fazer muito sentido pra ambos os lados.” 

 

O QUE MAIS FUNCIONA 

EXPERIÊNCIA PRESENCIAL 
Porque quando: 

●​ a pessoa conhece o espaço 
●​ sente o ambiente 
●​ entende a proposta 

a percepção muda completamente. 

 

EVENTOS PEQUENOS — ESTRATÉGIA 
MUITO FORTE 
Sua clínica possui MUITO potencial para: 



encontros intimistas. 
 

EXEMPLOS 

“Inflamação silenciosa e fadiga feminina” 

“Porque seu corpo não responde mais como antes” 

“Metabolismo, dores e sobrecarga” 

“O corpo fala antes dos exames.” 
 

OBJETIVO DOS EVENTOS 
Não é: vender imediatamente. 

É: 

●​ gerar autoridade 
●​ criar percepção 
●​ fortalecer relacionamento 
●​ aumentar confiança. 

 

MICROINFLUENCIADORAS — 
ESTRATÉGIA MAIS INTELIGENTE 
Você NÃO precisa: grandes influenciadoras. 

Na verdade: isso pode até atrair público desalinhado. 



 

O PERFIL IDEAL 

Mulheres: 
●​ Porto Alegre 
●​ lifestyle 
●​ maternidade 
●​ autocuidado 
●​ wellness 
●​ rotina saudável 
●​ 5 mil a 40 mil seguidores. 

 

O QUE MAIS FUNCIONA COM ELAS 
Não: publi extremamente comercial. 

Mas: 

experiência real. 
 

EXEMPLO 
Convidar para: 

●​ consulta 
●​ experiência integrativa 
●​ avaliação metabólica. 

E permitir: que compartilhem naturalmente. 

 



O QUE EVITAR 

Influenciadoras: 
●​ excessivamente promocionais 
●​ muito generalistas 
●​ público adolescente 
●​ excesso de estética superficial. 

 

COMO TRANSFORMAR PACIENTES EM 
DIVULGAÇÃO 
Esse será um dos maiores ativos da clínica. 

Porque: pacientes satisfeitas: 

atraem pacientes parecidas. 
 

O QUE GERA INDICAÇÃO 

1. Resultado percebido 

2. Acolhimento 

3. Experiência premium 

4. Sensação de exclusividade 

5. Acompanhamento. 



 

ESTRATÉGIA DE AUTORIDADE LOCAL 
A clínica precisa começar a ocupar: 

espaços de percepção. 
 

EXEMPLOS 

Participar: 
●​ eventos wellness 
●​ rodas de conversa 
●​ cafés femininos 
●​ encontros de saúde. 

 

Produzir: 
●​ pequenos encontros 
●​ experiências 
●​ ativações locais. 

 

COMO ISSO IMPACTA O FATURAMENTO 
Parcerias estratégicas normalmente geram: 

●​ leads mais quentes 
●​ maior conversão 
●​ menor resistência 
●​ menor custo de aquisição 



●​ maior retenção. 

 

META IDEAL PARA OS PRIMEIROS 90 
DIAS 

Construir: 
●​ 5 parceiros ativos fortes. 

Isso sozinho já pode gerar: 

fluxo recorrente de pacientes qualificados. 
 

CHECKLIST DE IMPLEMENTAÇÃO — 
PARCERIAS 

PRIORIDADE 1 
Mapear: 

●​ studios 
●​ psicólogas 
●​ médicas 
●​ estética premium 
●​ wellness local. 

 

PRIORIDADE 2 
Criar: 



●​ apresentação da clínica 
●​ posicionamento 
●​ proposta de conexão. 

 

PRIORIDADE 3 
Organizar: 

●​ experiência de visita 
●​ evento pequeno 
●​ convite estratégico. 

 

PRIORIDADE 4 
Iniciar: 

●​ relacionamento contínuo 
●​ presença local 
●​ networking premium. 

 

VISÃO ESTRATÉGICA FINAL 
A clínica NÃO deve crescer: dependendo exclusivamente de anúncios. 

Ela precisa construir: 

uma rede de confiança local. 
Porque negócios premium crescem: 

●​ pela experiência 
●​ pela percepção 
●​ pela autoridade 
●​ pela indicação 
●​ e pela qualidade do relacionamento que constroem ao redor da marca. 



E isso: 

●​ reduz dependência de marketing pesado 
●​ fortalece posicionamento 
●​ aumenta retenção 
●​ e cria crescimento muito mais sustentável a longo prazo. 
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