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Introdução
Se você chegou até aqui, é provável que esteja frustrada com os resultados da sua clínica. Talvez você 
tenha feito tudo "certo": se formou, fez sua especialização, criou um perfil nas redes sociais, até 
conseguiu seus primeiros pacientes... mas mesmo assim, o faturamento não vem.

Você começa a navegar pelas redes sociais em busca de respostas e se depara com promessas de 
soluções rápidas. Vê profissionais dizendo que a chave para lotar a agenda e faturar alto é investir em 
anúncios. E, num impulso, você até tenta 4 coloca um dinheiro em tráfego pago, cria um post bonito, 
impulsiona... mas o resultado não vem. E aí bate mais frustração. Calma. O problema não é você. E, 
sinceramente, também não são os anúncios. O que ninguém te conta é que, antes de investir em 
visibilidade, você precisa ter uma base sólida 4 um processo estruturado, um público bem definido e 
uma experiência clínica que realmente retenha quem chega até você.

Você sempre sente que está sempre começando de novo. Um ou dois pacientes aparecem, fazem 
uma sessão e depois somem. A agenda nunca enche. Você começa a se perguntar se está no 
caminho certo. Dá aquela insegurança 4 será que eu sou bom o suficiente? Será que falta algo na 
minha formação?

Mas calma. Isso não é um problema só seu. Essa é a realidade de grande parte dos psicólogos no 
início da carreira clínica. E a verdade é que ninguém te ensinou como transformar o consultório em 
uma fonte de renda estável e crescente. Você aprendeu sobre teoria, escuta, técnica 4 e isso é 
essencial 4 mas ninguém te ensinou a construir um processo que sustente a sua prática clínica 
financeiramente.

O problema não é você. O problema é que te jogaram no mercado sem um plano.

Neste e-book, eu vou te apresentar um método direto, sem enrolação e sem fórmulas mágicas, que 
vai te mostrar um caminho para sair do momento atual e alcançar um faturamento de R$10 mil por 
mês em 6 meses, mesmo que você esteja começando agora, sem precisar investir em anúncios.

Você vai entender:

Como escolher e se comunicar com um público que se conecta com você;

Como usar o conteúdo certo para atrair pacientes de forma orgânica;

O que fazer nas sessões para reter pacientes e gerar vínculos sólidos;

Como organizar o seu processo clínico de forma profissional, sem sobrecarga;

E quais são as conexões estratégicas que você precisa ter para crescer de verdade.
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Esse e-book não é sobre marketing. Ele é sobre posicionamento, processo e resultado. Sobre 
transformar a sua prática em algo que funcione para você e para quem te procura. Você não precisa 
virar influencer. Você precisa ser visto, lembrado e indicado como um(a) psicólogo(a) de confiança e 
autoridade naquilo que você faz bem.

Ao longo dos capítulos, você também vai conhecer a história da Giulia, uma psicóloga de 27 anos que 
começou sua trajetória se sentindo atrasada. Ela entrou na faculdade "tarde" para os padrões 
tradicionais, formada aos 26, mas teve um resultado incrível enquanto alguns amigos da faculdade 
ainda não conseguiram engrenar na clínica. Com um ano de formada, Giulia já faturava mais de R$10 
mil por mês, sem nunca ter investido em anúncios, sem vender cursos, sem virar influencer. Tudo o 
que ela fez foi construir um processo terapêutico sólido, comunicar bem o que fazia, e se conectar 
com as pessoas certas. Ela é a prova de que é possível fazer a clínica acontecer de forma ética, 
estruturada e rentável, mesmo começando do zero.

Se você está cansada de se sentir perdida, e quer finalmente fazer a clínica acontecer de verdade 4 
esse é o seu ponto de virada.

Topa?
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Capítulo 1 3 Entendendo seu público: 
nichar para crescer

Quando você ouve alguém falar que precisa escolher um nicho, o que vem à sua cabeça?

Se a sua resposta é: "Se eu escolher um nicho, vou perder todos os outros pacientes que poderiam 
vir até mim", você está longe de estar sozinho. Essa é uma objeção muito comum entre psicólogos. 
Afinal, parece contra intuitivo: você está começando, quer ter pacientes, e te dizem para "fechar" o 
público? Como assim?

Mas aqui vai uma verdade que pode mudar o jogo pra você: nichar não é limitar, é direcionar. Você 
não vai deixar de atender pessoas que te procurarem fora do seu nicho. O que você vai fazer é se 
comunicar melhor com quem realmente sente confiança no seu trabalho logo de cara. E isso muda 
tudo.

Vamos voltar à história da Giulia. No começo, 
ela resistia à ideia de nichar. Tinha medo de 
restringir sua atuação e perder oportunidades. 
Quando ela decidiu focar seu conteúdo para 
jovens e seus problemas do dia a dia, como 
ansiedade e transtornos 4 temas que ela 
entendia profundamente, ela era jovem, 
entendia os problemas e sabia realmente como 
se sentiam 4 que as coisas começaram a 
mudar.

Resultados do nicho

Seus conteúdos passaram a gerar identificação, 
os pacientes chegavam mais alinhados, e o 
vínculo se fortalecia logo nas primeiras 
sessões. Resultado? Retenção. TODOS os 
pacientes que fizeram a primeira sessão com 
ela, continuaram com ela por pelo menos 1 ano. 
E retenção é o que gera faturamento real.

Quando você fala com todo mundo, ninguém se 
conecta. Mas quando você fala com clareza 
para alguém específico, essa pessoa sente que 
você a entende de verdade. E essa conexão é o 
que faz com que o paciente confie, permaneça, 
e indique.
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Nichar é escolher um tema que você conhece, se interessa e tem propriedade para falar. Pode ser 
um transtorno, uma fase da vida (como maternidade, adolescência, envelhecimento), uma dor 
emocional recorrente, ou até um tipo de perfil de paciente que você se conecta melhor. A escolha 
precisa fazer sentido pra você 4 e pro seu futuro paciente.

Profundidade

Além disso, o nicho facilita uma coisa 
essencial: profundidade. Você não precisa 
saber tudo sobre tudo. Mas precisa saber 
muito sobre aquilo que escolheu trabalhar.

Confiança

Quando um paciente percebe isso já na 
primeira sessão 4 quando ele nota que você 
fala com segurança sobre o que ele está 
vivendo, que entende o que ele sente, e que 
sabe como ajudá-lo 4 ele não quer mais 
sair.

Você não precisa de 50 pacientes novos por mês. Você precisa de 2, 3, talvez 5 pacientes, mas que 
fiquem com você. Que confiem no seu processo. E o primeiro passo pra isso é ser claro sobre com 
quem você fala, sobre o que você fala e como você pode ajudar.

No próximo capítulo, vamos falar sobre como transformar esse posicionamento em conteúdo que 
atrai, conecta e mostra ao mundo que você sabe o que está fazendo 4 mesmo que ainda esteja 
começando.
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Capítulo 2 3 Falar sobre temas relevantes 
para o seu público

Agora que você entende quem é o seu público e por que nichar é tão importante, chegou a hora de 
mostrar isso para o mundo. E onde as pessoas vão te encontrar hoje em dia? Exatamente: nas redes 
sociais.

Mas antes que você pense "não quero virar influencer" ou "não sei o que postar", respira fundo: não é 
sobre fazer dancinha, viralizar ou lotar os stories. É sobre usar o conteúdo como uma extensão da 
sua clínica 4 um cartão de visitas vivo, que mostra a sua escuta, a sua visão de mundo e o tipo de 
ajuda que você pode oferecer.

E aqui vai um ponto-chave: você não precisa ter milhares de curtidas. Você precisa de credibilidade. 
Precisa que, quando alguém entrar no seu perfil, consiga sentir confiança e conexão com você em 
poucos segundos.

A experiência de Giulia

Vamos voltar à Giulia por um instante. Quando 
ela começou a produzir conteúdo, também 
sentia vergonha. Tinha medo de parecer 
amadora, de ninguém curtir, de postar algo 
"errado". Mas ela entendeu que não estava 
escrevendo para os colegas de profissão, nem 
para "ganhar likes". Ela estava escrevendo para 
a pessoa que precisa quer se entender melhor 
e ainda não sabe a quem recorrer. Ela escolheu um canal principal: Instagram. O 

Instagram trouxe visibilidade e conexão 
emocional com possíveis pacientes. Ela foi na 
contramão do mundo atual, não fez videos 
curtos, fez vídeos de 1 a 3 minutos com 
profundidade. E o resultado foi bem melhor do 
que ela esperava: amigos e colegas de 
profissão começaram a compartilhar e vários 
pacientes chegaram ao perfil dela.
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Tem uma outra rede poderosa que você pode usar, além do instagram: o Linkedin. Essa é uma 
ferramenta muito relevante que pode te trazer reconhecimento profissional, indicações de colegas, 
supervisores e até empresas.

Ambas as redes são valiosas 4 mas só funcionam se você falar sobre o que realmente importa para 
o seu público. E aqui vai uma dica prática: não fale sobre "o que é a terapia" ou "como funciona o 
processo terapêutico" em posts genéricos. A maioria das pessoas já viu esse tipo de conteúdo 
dezenas de vezes. Em vez disso, fale sobre as dores reais que o seu público sente.

Se o seu nicho é ansiedade, fale 
sobre:

Como a mente acelera no domingo à 
noite; A dificuldade de dormir mesmo 
estando exausto; A autocobrança que 
impede o descanso; O medo de ser um 
"fardo" para os outros.

Se é TDAH, fale sobre:

O sentimento de estar sempre atrasado 
com tudo; A dificuldade de organizar 
tarefas simples; A frustração constante 
por não conseguir "entregar" como os 
outros.

Quanto mais específico você for, mais o seu público vai se reconhecer. E quando ele se reconhece, 
ele começa a confiar.

Claro que no começo pode ser desconfortável. Pode parecer que ninguém está vendo. Mas lembre-se: 
o post de hoje pode ser a primeira impressão de um paciente de amanhã. E você não quer parecer 
raso ou genérico 4 quer parecer alguém que sabe exatamente o que está fazendo.

Por isso, vá além da informação superficial. Use exemplos, explore casos comuns (de forma ética e 
genérica), compartilhe reflexões reais. E acima de tudo: tenha consistência.

Ah, e sobre a vergonha de se expor: sim, ela existe. É normal sentir medo do julgamento, de não saber 
se está "fazendo certo". Mas aqui vai uma verdade importante: ninguém vira referência sem se 
permitir ser visto.

Você não precisa aparecer todos os dias. Mas precisa aparecer com clareza, profundidade e verdade. 
Aos poucos, isso constrói autoridade. E quando você tem autoridade, os pacientes vêm até você com 
confiança 4 não por causa de um anúncio, mas porque viram valor no que você entrega.

No próximo capítulo, vamos falar sobre o mais decisivo da sua clínica: entregar valor na sessão. 
Também vamos abordar como "vencer batalha da primeira sessão" e como conduzi-la de forma leve, 
conectada e profissional, para que o paciente não desapareça depois do primeiro atendimento.
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Capítulo 3 3 Entregar valor nas sessões
Talvez esse seja o capítulo mais importante de todo o e-book. Porque não adianta atrair pacientes, ter 
um perfil bonito e até mesmo gerar interesse& se, ao chegar na primeira sessão, o paciente não sente 
que está no lugar certo.

Você já viveu essa situação? O paciente marca a sessão, vocês se encontram (online ou 
presencialmente), fazem aquele primeiro atendimento 4 e depois ele simplesmente desaparece. Não 
responde, não remarca, some sem explicação. Isso acontece com frequência? Se sim, tem algo aí que 
precisa de atenção.

Na maioria das vezes, o problema não é o valor da sessão, nem a falta de dinheiro do paciente, nem a 
crise econômica. O problema é que a primeira sessão não gerou vínculo nem percepção de valor. E 
isso pode 4 e deve 4 ser trabalhado.

Vamos começar pela condução. Muitos psicólogos iniciantes (e até alguns experientes) ainda seguem 
aquele roteiro engessado da anamnese: perguntas padronizadas, tom mais formal, clima distante. É 
compreensível 4 aprendemos assim na formação. Mas para o paciente, essa experiência pode soar 
como uma entrevista fria, um formulário falado. E a consequência? Ele se sente apenas mais um 
número. Não cria conexão.

Você pode, sim, levantar as informações necessárias na primeira sessão 4 mas de forma leve, fluida 
e com escuta ativa real. Seu objetivo nesse primeiro encontro não é mapear toda a vida do paciente. É 
criar um ambiente seguro, acolhedor e profissional. Um lugar onde ele sinta: "Aqui eu posso confiar. 
Essa pessoa me entende."

Giulia, por exemplo, não se preocupou em "seguir o script", mas em estar presente na conversa. Ela 
anotava só o essencial durante a sessão e depois fazia suas observações com calma, com base no 
que foi realmente importante. Resultado? Os pacientes começaram a voltar.
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Como gerar vínculo e mostrar valor na primeira sessão:

Acolha sem pressa

Não tente resolver tudo de cara. Apenas esteja ali, de verdade.

Escute com atenção e valide

Mostre que o que o paciente sente faz sentido.

Demonstre clareza

Diga com segurança o que será trabalhado, qual será o foco inicial, o que ele pode 
esperar do processo.

Seja humano, mas profissional

O equilíbrio entre empatia e segurança técnica é o que gera confiança.

Entregar valor na clínica não é apenas sobre uma boa primeira sessão. É sobre manter a qualidade, a 
escuta ativa e o vínculo vivo em cada encontro, ao longo de todo o processo. O paciente precisa 
sentir que você está ali com ele 4 não só durante os 50 minutos da sessão, mas como alguém que 
acompanha, se importa e está atento à sua evolução.

Muitos psicólogos subestimam o poder de mostrar presença entre uma sessão e outra. Às vezes, 
uma simples mensagem de confirmação de horário com um tom acolhedor, ou um "estou aqui caso 
precise" no final de uma conversa mais intensa, já reforça para o paciente que ele não está só. Isso 
não significa ultrapassar os limites éticos ou estar disponível 24/7 4 mas sim, mostrar 
comprometimento com o processo terapêutico.

Pequenos gestos fazem diferença: lembrar de algo que o paciente falou semanas atrás, retomar um 
ponto importante que ele compartilhou no início da terapia, ou reconhecer conquistas que ele teve no 
caminho. Isso mostra que você está atento e envolvido, e isso cria segurança emocional e fortalece 
o vínculo.

A Giulia, por exemplo, costumava anotar pequenas metas compartilhadas pelos pacientes e, mesmo 
que eles não voltassem ao assunto, ela trazia isso de volta quando percebia que era o momento certo. 
Os pacientes se sentiam vistos, compreendidos 4 e essa percepção de que o terapeuta está 
realmente caminhando junto com eles fazia toda a diferença na retenção.
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Outro ponto importante é celebrar avanços. Por menores que sejam, eles devem ser reconhecidos. 
Dizer algo como "você percebe como hoje conseguiu falar sobre isso com mais clareza?" ou "esse 
insight que você trouxe mostra o quanto está avançando" é uma forma de ajudar o paciente a 
perceber que está evoluindo. E quando ele percebe progresso, ele quer continuar.

Ser psicólogo é, acima de tudo, estar com o outro de forma genuína. E quando o paciente sente isso 
4 que você realmente está ali por ele, que não está só "cumprindo horário" 4 ele permanece. Porque 
se sente cuidado. Porque sente que o processo vale a pena. E é isso que fideliza. Muito mais do que 
técnica ou preço.

Outro ponto chave para manter o valor do processo ao longo do tempo é a organização clínica. Aqui 
entram os prontuários. Ter um histórico bem estruturado de cada paciente ajuda você a evoluir o 
processo terapêutico com mais profundidade e consistência. Afinal, como dar continuidade se você 
não lembra de pontos importantes ditos semanas atrás?

Mas eu sei que isso pode ser um desafio: Você tenta anotar tudo durante a sessão, mas sente que 
está dividido entre escrever e escutar. Ou então deixa para anotar depois, mas esquece detalhes 
cruciais. O resultado é frustração, perda de ritmo e até a sensação de estar sempre começando do 
zero.

Caso você sinta que as anotações são um problema, vou te apresentar o CatalisePsi. Essa ferramenta 
permite que você conecte a a sua sessão (via Google Meet, Zoom, etc.), e ela faz uma transcrição 
automática, gerando um resumo clínico estruturado com base na sua abordagem e estilo de registro.
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Exemplo de notas de sessão
Veja um exemplo das notas de uma sessão simulada e se entender que faz sentido pra você e quiser 
testar, pode acessar o site www.catalisepsi.com

Informações de Identificação

Nome: Ana Sanches Data de Nascimento: Idade: 24 anos Situação Familiar: Mãe solteira com 
dois filhos, tem uma irmã mais velha e uma irmã mais nova, mãe viva mas sem contato, pai 
falecido, contato limitado com avós e primos Outras informações: Trabalhadora de armazém de 
24 anos, histórico de uso de substâncias e problemas com raiva, relações familiares difíceis, 
criada como católica, mas com ressalvas quanto às regras rígidas

Motivo para buscar terapia

A cliente está buscando psicoterapia após 
preocupações levantadas por uma amiga, 
enfrentando principalmente dificuldades com 
controle da raiva, abuso de substâncias 
(maconha e Xanax), e em manter empregos e 
relacionamentos. Seus objetivos com a terapia 
incluem gerenciar a raiva, melhorar o sono, ter 
uma alimentação mais saudável e parar de usar 
drogas.

Objetivos psicoterapêuticos

Os principais objetivos psicoterapêuticos 
incluem lidar com os problemas de raiva para 
melhorar a regulação emocional, reduzir o uso 
de substâncias para promover a saúde geral e 
estabilidade de vida, e fortalecer os 
relacionamentos interpessoais por meio de uma 
comunicação mais eficaz e empatia. Além 
disso, é importante trabalhar a autoestima e o 
senso de valor pessoal, bem como apoiar a 
cliente na obtenção do certificado de 
equivalência ao ensino médio. 

Situação atual

Ana é uma mãe solteira de 24 anos com dois 
filhos, atualmente enfrentando problemas com 
uso de substâncias, raiva e moradia instável. 
Seu bem-estar psicológico e emocional está 
comprometido por esses fatores e pelas 
relações familiares desgastadas. Ela conta com 
algum apoio da irmã mais velha e demonstrou 
vontade de trabalhar, na terapia, questões 
relacionadas à raiva, sono, alimentação e uso de 
substâncias.

Plano de tratamento

O plano de tratamento envolve o 
desenvolvimento de estratégias saudáveis para 
lidar com a raiva, abordar o uso de substâncias 
(maconha e Xanax), melhorar habilidades de 
comunicação e relacionamento, e aumentar a 
flexibilidade, tratando também questões 
relacionadas ao orgulho. O objetivo geral é 
melhorar o bem-estar emocional e a 
estabilidade da cliente.
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Capítulo 4 3 Conexões estratégicas que 
você precisa ter

Uma clínica de sucesso não se constrói sozinha. Pode parecer que a jornada do psicólogo é solitária 
4 você, seu paciente, um consultório (ou uma tela). Mas por trás de todo profissional bem-sucedido 
existe uma rede de apoio sólida, feita de trocas, supervisões, indicações e aprendizados 
compartilhados.

Se você quer crescer de forma consistente, é hora de entender que fazer conexões estratégicas não é 
sobre "fazer networking" forçado, mas sim sobre se envolver com a sua comunidade profissional de 
forma autêntica e generosa.

a) Grupos de estudo: visibilidade e aprendizado ao mesmo tempo

Participar de grupos de estudo da sua abordagem terapêutica é essencial. Não só para manter o 
aprendizado ativo, mas também para criar laços com colegas da área, que podem se tornar 
parceiros, supervisores ou indicantes no futuro.

E aqui vai uma dica importante: não seja passivo nesses encontros. Pergunte, troque experiências, 
compartilhe suas dificuldades. Quanto mais você se permite aparecer e contribuir, mais as pessoas 
começam a te ver como alguém comprometido com a profissão 4 e isso gera confiança. Psicólogos 
indicam quem eles confiam.

Foi exatamente o que aconteceu com Giulia. Participando semanalmente de um grupo de estudos 
indicado pelo seu psicólogo, ela não só evoluiu tecnicamente, como acabou se aproximando de outros 
profissionais. Em pouco tempo, recebeu suas primeiras indicações de pacientes 4 justamente de 
colegas que não podiam atender determinados perfis, mas viam nela alguém qualificado e ético.

Grupos de estudo

Visibilidade e aprendizado 
ao mesmo tempo

Supervisão

Crescimento com 
profundidade e novas 
oportunidades

Eventos e cursos

Mostrar sua visão para ser 
lembrado
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b) Supervisão: crescimento com profundidade e chance de novas oportunidades

No início da carreira, pagar por uma boa supervisão pode ser um desafio. Mas isso não pode te 
impedir de buscar orientação. Existem profissionais muito qualificados que oferecem supervisões 
gratuitas ou acessíveis para psicólogos em início de carreira 4 especialmente se enxergarem em 
você alguém interessado, comprometido e com potencial.

A supervisão é o momento você vai refinar sua escuta, ganhar confiança, pensar melhor seus casos 
e, muitas vezes, receber indicações diretas de pacientes. Sim, supervisores que confiam no seu 
trabalho e não conseguem atender a todos os pedidos, muitas vezes repassam casos para seus 
supervisionandos.

Giulia, por exemplo, encontrou sua primeira supervisora também por indicação de seu psicólogo. 
Admirava muito o trabalho da profissional começou com a supervisão voluntária. A partir daí, teve um 
salto no seu processo terapêutico e, poucos meses depois, começou a atender pacientes que vieram 
por indicação da própria supervisora.

Quando tiver mais estabilidade financeira, valorize esse profissional e passe a investir em 
supervisões pagas. Crescer com ética também é reconhecer o valor do outro.

c) Congressos, eventos e cursos: mostrar sua visão é o primeiro passo para ser 
lembrado

Estar presente em eventos da área é mais do que atualização: é posicionamento. Sempre que 
possível, participe de congressos, seminários, workshops e cursos presenciais ou online. E não vá 
apenas como ouvinte. Quando tiver espaço, compartilhe sua visão, pergunte, se apresente. Essas 
interações são sementes plantadas.

Muitas indicações começam nesses espaços. Às vezes, um comentário seu numa palestra gera uma 
conversa no café, que vira uma troca de Instagram, que vira uma indicação de paciente dias depois.

Lembre-se: pessoas indicam quem elas lembram. E as pessoas lembram de quem aparece com 
autenticidade.

Conexão, nesse contexto, não é sobre autopromoção. É sobre ser parte ativa da sua comunidade 
profissional. Quanto mais você se envolve, mais seu nome começa a circular. E isso, somado a um 
bom processo terapêutico, é o que vai fazer sua clínica crescer de forma orgânica, consistente e com 
propósito.

No próximo e último capítulo, vamos fechar tudo isso com uma visão clara: como esse método pode 
te levar ao faturamento desejado e além, sem precisar depender de anúncios 4 apenas com uma 
base sólida e uma atuação profissional bem posicionada.
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Capítulo 5 3 Rumo aos R$10K: 
Crescimento sustentável

Você já entendeu que com uma base sólida, é possível sair do zero e chegar aos seus primeiros R$10 
mil por mês em até 6 meses. Mas e depois? Para onde ir? A resposta é: seguir crescendo, com 
constância, ética e estratégia.

R$10 mil por mês não é um número inatingível. Na verdade, é totalmente possível quando você 
entende que o segredo não está em "conseguir muitos pacientes de uma vez", mas sim em 
conquistar poucos, bons 4 e manter esses pacientes com você.

Quando você estrutura bem o seu processo terapêutico, fideliza pacientes e continua se posicionando 
com clareza, o crescimento vem. E ele é sustentável, porque não depende de você virar refém de 
marketing ou de viver correndo atrás do próximo paciente.

Se você atende com sessões semanais 4 ou seja, cerca de quatro sessões por mês por paciente 4 
alcançar os R$10 mil mensais não é um salto gigantesco, é uma questão de construção gradual. E 
para isso, o valor da sua sessão também influencia diretamente no ritmo desse crescimento.

Vamos imaginar dois cenários possíveis com valores diferentes por sessão para visualizar isso?

Sessão a R$90

Aqui, para bater os R$10 mil por mês, seriam 
necessários 28 pacientes fixos (28 x R$90 x 4 = 
R$10.080).

Distribuindo isso em 6 meses, você precisaria 
conquistar e manter cerca de 5 pacientes 
novos por mês. Com esse ritmo, ao final de 
meio ano, sua agenda já estaria em um ponto 
de equilíbrio confortável 4 tanto 
financeiramente quanto em carga de trabalho.

Sessão a R$120

Nesse cenário, bastam 21 pacientes fixos para 
alcançar o faturamento desejado (21 x R$120 x 
4 = R$10.080).

Isso significa que, ao longo de 6 meses, você 
precisa captar e fidelizar em média 3 a 4 
pacientes por mês. Esse é o cenário mais 
equilibrado entre número de pacientes e valor 
por sessão. Com uma comunicação clara, um 
bom processo terapêutico e as conexões 
certas, é totalmente viável chegar nesse 
número com tranquilidade.
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3-4
Pacientes novos por mês

Ritmo sustentável de 
crescimento

21
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Para R$10K com sessão de 
R$120

6
Meses

Tempo para atingir a meta

Agora, pensa comigo: Você não precisa lotar a agenda de uma vez. Se você conquistar novos 
pacientes por mês, e mantiver os que já estão com você, em menos de 1 ano estará com uma agenda 
cheia e faturamento que sustenta sua vida 4 e ainda te dá margem pra crescer com tranquilidade.

E lembra: esses pacientes não estão vindo de anúncios, estão vindo da qualidade do seu processo, 
do seu posicionamento e das conexões que você construiu. Cada paciente que confia no seu 
trabalho é uma semente que pode se transformar em mais indicações, mais reconhecimento, mais 
segurança pra você seguir evoluindo.

Não tenha pressa. Tenha consistência. Seja firme nas pequenas ações diárias. A Giulia não chegou 
nos R$10 mil por mês com um post viral. Ela chegou com um processo claro, conteúdo de valor, boas 
conexões e um compromisso sério com seus pacientes.

Você também pode.
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Conclusão 3 Uma base sólida antes de 
tudo

Se você chegou até aqui, já entendeu que o problema não é você, nem a falta de talento, nem o 
mercado saturado. O que estava faltando era clareza de caminho. E agora você tem.

Ao longo deste e-book, falamos sobre como sair do zero e alcançar um faturamento de R$10 mil 
mensais em até 6 meses, sem depender de anúncios, cursos, ou fórmulas milagrosas. Tudo baseado 
em um plano realista, consistente e ético.

Resultados

Faturamento estável e crescente

Conexões

Rede profissional que gera indicações

Processo

Atendimento que retém pacientes

Posicionamento

Nicho e comunicação clara

Você viu que:

Ter um posicionamento claro e um nicho bem definido ajuda a atrair pacientes mais alinhados e 
facilita a retenção;

Produzir conteúdo relevante e com profundidade, mesmo com poucas curtidas, pode gerar 
confiança e conexão reais;

A primeira sessão bem conduzida e um processo terapêutico sólido fazem com que o paciente 
não só fique, como indique;

E que conexões estratégicas com outros profissionais podem abrir portas, trazer aprendizados e 
novos pacientes 4 sem investimento financeiro.
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A Giulia, como você viu, não teve atalhos. Ela apenas construiu a base certa e respeitou o tempo de 
maturação da clínica. O que parecia um começo "atrasado", se transformou em um crescimento 
acelerado, saudável e sustentável.

O mesmo pode acontecer com você.

E sim, mais pra frente, você pode (e talvez deva) investir em anúncios. Mas eles devem vir só depois 
que a sua base estiver forte. Quando sua comunicação estiver afiada, seu processo clínico estiver 
estruturado e você estiver pronto para receber mais pacientes sem perder qualidade.

Anúncios são a cereja do bolo. Mas o que sustenta tudo é a fundação.

Então agora, com esse método em mãos, você pode:

Parar de depender do acaso,

Abandonar a comparação com colegas que "estão bombando" online,

E começar a construir um caminho verdadeiro, seu, no seu ritmo 4 mas com direção.

Você não precisa esperar mais. Você pode começar hoje. E se seguir esse caminho com consistência, 
foco e intenção, os próximos seis meses podem ser o seu ponto de virada.

A sua clínica pode, sim, ser sua principal fonte de renda. E mais que isso: pode ser um espaço de 
propósito, autonomia e realização.

Está pronta?
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