
Relatório do I Encontro de Estética 
Avançada e Estratégia de Vendas
No dia [03|02|2025], realizamos com grande sucesso o I Encontro de Estética Avançada e 
Estratégia de Vendas, reunindo esteticistas, gerentes de clínicas, profissionais de vendas e 
especialistas do setor de diversas regiões do país. O evento foi um marco para a troca de 
experiências e estratégias práticas e inovadoras que impactam diretamente o crescimento e a 
rentabilidade de clínicas de estética.

Durante o encontro, discutimos temas essenciais para otimizar a captação e fidelização de clientes, 
maximizar os resultados financeiros e potencializar o impacto do marketing.

Principais Tópicos Abordados

' Facebook Ads – Já Foi Melhor?

O Facebook Ads, apesar de ainda ser uma ferramenta valiosa para captação de clientes, já não 
entrega os mesmos resultados de antes. Discutimos as mudanças no algoritmo, o aumento da 
concorrência e a necessidade de segmentação mais refinada para obter bons retornos. A chave 
agora é testar diferentes criativos, investir em anúncios em vídeo e integrar estratégias com outras 
plataformas, como Instagram e Google.

' Grupos no WhatsApp – O Poder do Relacionamento

Os grupos de WhatsApp se mostraram uma ferramenta extremamente eficaz para engajamento e 
retenção de clientes. Profissionais compartilharam suas experiências sobre como criar e gerenciar 
grupos para educar clientes sobre procedimentos, oferecer condições exclusivas e fortalecer a 
autoridade da clínica no mercado. A proximidade gerada pelos grupos aumenta a confiança e, 
consequentemente, as conversões.

' Indicação – O Ativo Mais Valioso

Trabalhar com indicações foi apontado como uma das estratégias mais poderosas para conquistar 
novos clientes de forma orgânica e sustentável. Exploramos métodos para incentivar clientes 
satisfeitos a recomendarem os serviços da clínica, como programas de indicação, descontos 
progressivos e benefícios exclusivos para quem traz novos pacientes.

' Curva de Sazonalidade – Como Prever e Agir com Antecedência

Uma das discussões mais produtivas foi sobre a sazonalidade no setor de estética. Identificamos 
padrões de alta e baixa demanda ao longo do ano e estratégias para minimizar os impactos das 
quedas no faturamento. Promoções temáticas, pacotes de serviços ajustados ao calendário e 
fortalecimento da fidelização foram algumas das soluções apresentadas para manter a clínica 
lucrativa em todas as épocas do ano.

' Como Usar o Forecasting – Prevendo o Futuro da Sua Clínica

O forecasting, ou previsão de demanda, foi um dos destaques do evento. Demonstramos como 
analisar dados passados e tendências para prever faturamento e volume de clientes nos meses 
seguintes. Ferramentas como Google Trends, análise de métricas internas e histórico de vendas são 
essenciais para tomar decisões estratégicas e otimizar a gestão financeira da clínica.

' As Armas da Persuasão – Estratégias de Venda Que Convertem

Baseado no livro As Armas da Persuasão, de Robert Cialdini, discutimos os gatilhos mentais mais 
eficazes para aumentar as conversões em estética. A reciprocidade, a escassez e a prova social 
foram amplamente debatidas e exemplificadas com cases reais. Muitos participantes 
compartilharam como pequenas mudanças na abordagem de vendas resultaram em um aumento 
expressivo no fechamento de tratamentos e procedimentos.

Conclusão e Próximos Passos
O I Encontro de Estética Avançada e Estratégia de Vendas foi um verdadeiro sucesso, 
promovendo aprendizagens valiosas e uma rede de contatos enriquecedora para todos os 
participantes. A troca de experiências foi intensa, e a aplicação das estratégias discutidas 
certamente trará resultados expressivos para as clínicas que colocarem em prática as técnicas 
aprendidas.

A partir deste evento, ficou claro que a estética avançada não depende apenas de habilidades 
técnicas, mas também de um olhar estratégico para vendas, marketing e gestão de clientes.

Nosso compromisso é continuar proporcionando eventos de alto nível para o setor e fortalecer a 
comunidade de profissionais que desejam crescer e se destacar no mercado.

Nos vemos no próximo encontro! Æ�
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