ICP MASTER NC

Mentoria Premium Individual

Perfil Completo do Cliente Ideal

Produto: Master NC | Ultima atualizacdo: Abril/2026

| 1.IDADE

. Range: 28-40 anos, com concentragao entre 30-38
. Perfil etario maduro: j4 passou da fase "recém-formada" ha pelo menos 3 anos

« Estd num momento especifico da carreira onde sabe que pode mais mas nao sabe como desbloquear o

proximo nivel
. A maturidade profissional coexiste com inseguranga comercial: domina a nutri¢ao, ndo domina o negocio

. Diferente da ANC (25-35 anos, muitas comegando do zero), a Master NC atrai quem ja construiu algo

concreto mas bateu num teto
« Nenhuma é recém-formada: todas carregam anos de atendimento e centenas de pacientes no curriculo

. Aidade nio é o fator decisivo de compra: o que importa € o estagio do negocio, ndo a idade cronoldgica

| 2.PROFISSAO

. Nutricionista clinica (100%) com foco em atendimento presencial

. Vérias com po6s-graduacao concluida ou em andamento (emagrecimento, hipertrofia, composicao corporal,

nutri¢do esportiva)
. Algumas com mestrado em universidades federais
. Nenhuma é professora, pesquisadora ou hospitalar: o consultério presencial é o negbcio central

. Algumas j4 tiveram experiéncia com patrocinio de marcas de suplemento, o que gerou conflitos com o CRN e

instabilidade no posicionamento digital

. Identidade profissional forte: se veem como "nutricionista de verdade" em oposic¢ao as "nutricionistas de

Instagram"
. Presenca frequente dentro de clinicas de estética ou médicas, o que traz pacientes ja qualificados

« O nicho predominante é emagrecimento e composic¢ao corporal, mas o problema de todas é de neg6cios, nao

de nutricao



| 3. TEMPO DE FORMADA

. 3-10 anos de formada: experiéncia clinica suficiente para se sentir competente no atendimento
. Jaatenderam centenas de pacientes e passaram pela fase de "aceitar qualquer coisa"

. Jadominam o atendimento: sabem fazer anamnese, montar plano alimentar, conduzir retorno
« O problema NAO é técnico: é de negdcio, gestio, vendas e posicionamento

. Algumas comecaram a atender desde o estagio, antes de se formarem, acumulando ainda mais experiéncia

clinica

. Diferente da ANC (bimodal: <2 anos ou >6 anos), aqui o perfil é mais homogéneo: todas ja estao

estabelecidas, nenhuma est4d comecando do zero

« O tempo de formada correlaciona com o tamanho do consultério: as mais experientes ja investiram em

infraestrutura propria (R$20-60k em marcenaria, decoracdo, equipamento)

. Nenhuma questiona sua competéncia clinica: a divida é sempre sobre precificacdo, captacgao e escala

| 4.FATURAMENTO

. Range: R$6.000-15.000/més
. Meédia: R$8.000-10.000/més

. Instabilidade é a regra: meses bons (R$10-15k) sao seguidos por meses ruins (R$6-7k) sem que ela entenda

por qué
. Dezembro e Janeiro sdo tipicamente os melhores meses (propdésito de ano novo, procura por emagrecimento)
. Marco e Abril caem consistentemente (carnaval, Pascoa, eventos regionais, volta as aulas)
. Nao consegue prever quanto vai entrar no més seguinte: o faturamento é reativo, nao planejado
. Nao tem meta mensal formal: tem desejo vago ("quero bater R$25k") sem plano de execucao

. Recebimento é diferente de faturamento e ela sabe disso (parcela em 32 dias pela Asaas, por exemplo), mas

ndo controla nem um nem outro com planilha

. Diferente da ANC (R$1-4k, sobrevivéncia), a Master NC atende quem ja passou do basico mas estagnou:

ganha o suficiente para viver, nao o suficiente para crescer
. A maioria esta entre R$6-10k ha mais de 6 meses sem crescimento consistente

. Picos esporadicos de R$15k acontecem mas ela volta sempre para o mesmo patamar

"De Marc¢o para ca uma queda muito significativa. E ai uma pessoa que ganhava 15 mil para ganhar

tipo oito, questdo de conta é muito coisa"

— Bruna Lorrayne




I 5. FORMATO DE ATENDIMENTO

. Presencial como base principal: 70-90% da receita vem do consultério fisico

« Online como complemento ou desejo futuro, nunca como canal principal estruturado

. Consulta dura 1-2 horas (primeira consulta mais longa, acompanhamento mais curto)

. Plano alimentar entregue 1-4 dias depois da consulta: nenhuma entrega na hora de forma consistente

. Acompanhamento via WhatsApp sem estrutura: responde a qualquer hora, sem limite de mensagens, sem

horario definido

. Follow-up inconsistente: a maioria NAO faz de forma sistematica, perdendo pacientes que simplesmente

somem
. Venda acontece majoritariamente por WhatsApp (texto), nao por call de vendas estruturada

. Algumas atendem pacientes em outros estados e até outros paises (online improvisado), mas sem processo
definido

« O desejo de estruturar atendimento online existe, especialmente como seguranca para eventual gravidez ou

viagem
. Algumas vendem suplementacao online como front de captacdo, mas o grosso é presencial

. Entrega do plano alimentar a noite ou no dia seguinte é a norma: a "segunda jornada" do dia

I 6. MODELO DE ATENDIMENTO

. Consulta avulsa: R$250-400 (porta de entrada)
« Trimestral: R$880-1.110 (0 mais vendido, o produto "confortavel")
. Semestral: R$1.300-1.860 (0 que QUER vender mas nao consegue fechar com frequéncia)

« Anual: raro, 1-2 por ano quando acontece (exce¢do: quem ji vende 2-3 anuais/més a R$325/consulta em 10

parcelas)
. Consultoria por formulério: R$150-199 (subprecificada, sem estrutura, sem acompanhamento real)

. Desafio de emagrecimento: modelo pontual, executado uma vez e nunca replicado com follow-up de

conversao



Entregaveis iguais ou quase iguais entre planos: o paciente nao vé razao para pagar mais pelo semestral

Diferenca entre trimestral e semestral é apenas preco e nimero de consultas, sem diferenciagio de

experiéncia

Muitas ainda usam "retorno" em vez de "consulta de acompanhamento": nomenclatura médica que

desvaloriza o servico

Nenhuma tem esteira de produtos completa: falta consultoria online estruturada, infoproduto digital,

programa de indicac¢ao formal

Nenhuma tem infoproduto rodando, embora quase todas desejem criar um

Zero automacao em todo o processo: tudo € manual, artesanal, e dependente da presenca dela
O trimestral é vendido mais por facilidade de fechamento, nao por ser o melhor para o negdcio
Desafios de emagrecimento captam participantes mas nao tém funil de conversao para PDA

E-books sdo vendidos pontualmente e nunca retomados como produto recorrente

7.LOCAL DE ATENDIMENTO

Consultério proprio ou sala alugada dentro de clinica: a grande maioria tem espaco fisico definido
Aluguel: R$1.000-2.300/més (custo fixo relevante que pressiona o faturamento)

Investimento na estrutura fisica: R$20k-60k em marcenaria, decoracdo, equipamentos

Ambiente premium quando € espaco proprio: sala bonita, oferece agua, cha, chocolate

Cidades de interior ou médio porte (populagdes de 20k-240k habitantes)

Presenca frequente dentro de clinicas de estética: ambiente que atrai pacientes com poder aquisitivo mais

alto

Presenca dentro de clinica médica com endocrinologista/dermatologista: fonte de indicacao qualificada mas

com modelo de repasse que come o faturamento
Algumas atendem em mais de um local, incluindo cidades vizinhas (deslocamento longo para pouco retorno)

Diferente da ANC (coworking por hora, sala emprestada, home care), aqui a infraestrutura ja existe: o
problema nao é falta de estrutura, é falta de retorno sobre o investimento ja feito

Ln

O investimento em consultério gera um efeito psicologico importante: ela ja "apostou” no negdcio e nao quer

recuar, o que facilita o investimento na mentoria



8.REDES SOCIAIS

5k-15k seguidores (média em torno de 11k)

Postagem inconsistente: semanas inteiras sem postar, intercaladas com surtos de atividade

Contetido sem estratégia: carrosséis educativos, reels de receita, antes/depois esporadicos

Stories irregulares: sem sequéncia estratégica de vendas, sem CTA consistente

Social selling: uma minoria faz ativamente (entra em contato com novos seguidores), a maioria nao faz
Bio genérica, algumas com CRN exposto (o que d4 munig¢io para dentncias ao conselho)

Sem link de agendamento na bio, sem destaque organizado de resultados e depoimentos

Comparacdo constante com concorrentes que viralizam com conteido "simples” e acumula frustracao

Algumas ja contrataram social media com resultados insatisfatorios

Uma minoria usa ativamente como canal de captagao

Quando viraliza, o volume é imenso mas a qualidade do lead é baixa

Ptblico mais jovem e com menos poder aquisitivo: alto volume, baixa conversao

Gerenciamento manual de comentarios e mensagens: sem automacao, sem triagem, tudo na mao

Dificil qualificar lead do TikTok: perfis sem foto, sem informacao, sem contexto

Nuamero pessoal = nimero comercial = nimero de suporte ao paciente

Sem horério de atendimento definido: responde a qualquer hora, inclusive madrugada
Nao usa WhatsApp Business com automacao, ou usa sem configuracao estratégica
Foto de perfil pessoal em vez de profissional

Paciente manda mensagem sabado a noite, domingo de manha, feriado

Social selling ativo quando praticado gera resultado: contatar dezenas de pessoas em um dia, mas sem

consisténcia



8B.RETENCAO E RESULTADOS

Retencao excelente quando bem conduzida: pacientes ficam 1-3 anos renovando

Relacionamento genuino com pacientes: se preocupa de verdade, vai além do protocolo

Dominio técnico inquestionavel da nutri¢ao clinica

Indicacao organica forte: quem passa por ela, indica naturalmente sem ela pedir

Provas sociais reais acumuladas ao longo dos anos: fotos antes/depois, depoimentos espontaneos

Ja estruturou PDA com entregaveis (check-in, suporte, plano personalizado), mesmo que sem diferenciacao

entre planos
Algumas ja fazem social selling ativo com resultado

Base enorme de cadastros que nunca foi reativada (pacientes antigos, participantes de desafios, leads frios)

Indicacao direta -> venda: 70-80% (canal mais forte de todos, quase garantido quando chega)

Dentro da consulta avulsa -> PDA: 50-60% (quando apresenta o plano na consulta, funciona; quando

manda por WhatsApp depois, ndo)

WhatsApp (lead organico) -> venda: 20-30% (quando ela mesma conduz a conversa, ndo quando s6

manda preco)

Call de vendas -> venda: superior ao WhatsApp texto (quando faz videochamada em vez de texto, a

conversao sobe)
TikTok -> venda: muito baixa (volume alto mas publico desqualificado)

Desafio/evento -> PDA: geralmente ndo medido (capta dezenas de participantes e nao faz follow-up de

conversao)
Impulsionamento pago -> lead qualificado: resultado ruim (trouxe seguidores sem poder de compra)

Renovacio de PDA: alta quando bem conduzida (60-80%), cai drasticamente quando nao ha follow-up

estruturado

Parceria com clinica/médico -> venda: funciona para consulta avulsa, mas raramente converte para
PDA



Quantos leads recebe por més e de qual canal cada um vem

Qual canal tem a melhor taxa de conversao (ndo separa TikTok de Instagram de indicac¢io)
Quanto fatura por hora de trabalho real (quando calcula, se choca)

Qual o custo de aquisi¢ao de cada paciente

Quantos pacientes inativos tem na base e quanto dinheiro isso representa

Qual é a taxa de renovagdo dos PDAs

Quanto perde por més em parcerias desproporcionais (30-50% para a clinica)

Quanto custa ir até a cidade vizinha quando coloca transporte + alimentacao + tempo na conta

9. ONDE ELA QUER CHEGAR

Faturar R$15.000-25.000/més com previsibilidade (nao depender de més bom vs més ruim)
Ter liberdade de tempo: atender 3 dias por semana no consultério, ndo 5-6

Ter esteira de produtos completa: PDA presencial + consultoria online + infoproduto + desafio de captacao
Ter presenga online forte: Instagram como cartao de visita e canal de captagio ativo

Parar de depender 100% de indicacio para captar pacientes

Ter alguém que pense as estratégias e cobre execugao (dire¢ao, nao s6 contetido)

Poder viajar sem que o negdbcio pare

Ter condicao de engravidar sem o consultério desmoronar

Ser a nutricionista referéncia na cidade ou regiao

Criar produto conjunto com o parceiro (nutri + personal, dupla de satide)

Contratar estagiaria ou assistente para parar de fazer tudo sozinha

Ter pacientes que pagam sem questionar preco



| 10.0 QUE JA TENTOU E NAO DEU CERTO

. Mentoria genérica grande (tipo Samir/INSS): sentiu-se "peixe fora d'agua", contetido impessoal demais, sem

acompanhamento individual
. Empresa de marketing digital: gastou dinheiro sem resultado, multiplas experiéncias negativas
. Infoproduto digital: montou area de membros mas nunca deu continuidade
. Patrocinio de marcas de suplemento: gerou dentincias do CRN e destruiu a consisténcia no Instagram
. Parceria desfavoravel com outra nutricionista: foi explorada financeiramente, ficou com apenas 30%
. Empréstimos pessoais que geraram trauma financeiro profundo, afetando todas as decisoes de investimento

. Postar contetido sem estratégia: semanas de atividade seguidas por meses de siléncio, sem resultado

consistente
. Desafio de emagrecimento sem follow-up: captou participantes e nunca converteu em PDA
. Impulsionar posts no Instagram: trouxe seguidores sem poder de compra
. Formulario de boas-vindas para novos seguidores: conversao minima
« E-book: vendeu uma vez, nunca mais retomou o produto

. Mentorias de marketing/negdcios genéricas: conteido que nao se aplica ao contexto de nutrigao clinica

| 11.0 QUE ESTA IMPEDINDO ELA

« Medo de cobrar mais caro: sabe que esta barata mas tem medo de perder paciente ao aumentar

« Medo de se endividar: traumas financeiros reais (perdas significativas, investimentos altos no consultério,

parcelas ativas)
. Perfeccionismo paralisante: quer ter tudo perfeito antes de implementar qualquer mudancga
. Falta de priorizacao: tem dezenas de ideias simultaneas, nao executa nenhuma com consisténcia
. Confusio patrimonial: mistura conta PJ com pessoal, nao sabe quanto realmente ganha e gasta

. Nao mede resultados: sem planilha, sem métrica, sem dado, sem controle

. Faztudo sozinha: atende, cobra, posta, responde WhatsApp, monta plano, faz compras, resolve problemas

. Agenda aberta todos os dias: sem dia separado para gestao, contetido ou planejamento estratégico

. Parcerias que drenam tempo e dinheiro: clinica cobrando 30-50%, deslocamento longo para cidade vizinha
« CRN como fator de medo: dentincias por contetido no Instagram geram paralisia na produgao de contetido

. Emergéncias pessoais: dividas do passado, familiares doentes, obras em casa

« Concorrentes locais que cobram menos: desinformam o mercado e criam pressao para baixo nos precos



| 11B. AS 7 DORES PRINCIPAIS (com frases exatas)

Dor #1: "Eu nao sei o que fazer para crescer"

O maior gargalo nao é falta de competéncia, € falta de direcao. Sabe que precisa escalar mas nao sabe como. Tem
ideias demais e execucdo de menos. Fica paralisada entre opcoes, tentando um pouco de cada coisa sem

aprofundar nenhuma.

« "O que eu mais preciso na vida hoje é de direcao" — Bruna Lorrayne

. "Eu tenho ideia, eu quero colocar em pratica, mas falta aquele empurraozinho" — Wendy
. "Falta estruturar por tempo" — Joyciara

. "Eu t6 assim, eu néo sei, eu me perdi de um jeito" — Bruna Lorrayne

. "Asvezes eu fico tipo, cara, como é que eu ganhava mais? Eu joguei menos, ia passar o contrario”" — Bruna

Lorrayne

Dor #2: "Faturamento instavel"

Meses bons seguidos de meses ruins sem explicacdo logica para ela. Nao consegue prever quanto vai ganhar no
més seguinte. Depende de indicacdo e sazonalidade, sem controle sobre a captagdo. Quando cai, nao sabe o que

fazer para recuperar.
. "Tem meses que tem uma maior procura e meses que tem uma baixa, eu queria pelo menos manter essa
procura equilibrada" — Gabriella

. "De Marco para cad uma queda muito significativa. E ai uma pessoa que ganhava 15 mil para ganhar tipo oito,

questao de conta é muito coisa" — Bruna Lorrayne

. "Fevereiro foi um pouco conturbado, teve carnaval, foi na média de uns 8 mil e pouco" — Gabriella

Dor #3: "Medo de cobrar mais caro"

Sabe que esta subprecificada mas tem medo de perder paciente ao aumentar. Compara com concorrentes que
cobram menos. Oferece o plano mais barato primeiro, por inseguranca. Nao sabe apresentar o valor do servico de
forma que justifique o preco.

« "Meu diagndstico é medo de vender" — Leticia (diagndstico sobre Wendy)

« "Eu fico com receio de talvez estar passando de uma maneira errada, pessoa s se interessar no mensal" —

Wendy

. "Meu amigo vive falando isso pra mim: medo de vender, cara. Tem gente disposta a pagar o seu valor" —
Wendy

. "Eu fiquei naquela resisténcia pra aumentar o meu valor" — Wendy

. "A maioria as pessoas, elas s6 querem saber valor" — Joyciara

Dor #4: "Instagram parado ou inconsistente"

Sabe que o Instagram € importante para captar pacientes mas nao consegue manter consisténcia. Quando posta,
nao sabe o que postar. Algumas pararam por motivos externos (CRN, mudanca de consultério, desmotivacio) e

nao conseguem retomar.



. "Eu preciso melhorar o online, ter essa liberdade online" — Ana Vitéria

. "A queda do meu Instagram foi muito significativa, eu tenho ciéncia disso. Ai quando eu penso em voltar,

receber outra notificagdo do CRN" — Bruna Lorrayne
. "Tava ruim, tava terrivel. Agora eu acho que vai ficar melhor" — Fernanda

. "Eut6 com uma galera que eu ja tava vendo ali um pouco perdida no meu WhatsApp, que tinha ficado mais

solta" — Wendy

Dor #5: "Fago tudo sozinha e estou exausta"

Agenda todos os dias da semana. Responde WhatsApp de paciente a qualquer hora. Nao tem dia fixo para gestao,
contetido ou vida pessoal. Burnout iminente. O celular é uma extensdo do corpo e fonte constante de
esgotamento.
"Nao aguento mais olhar para o meu celular" — Wendy
. "Tem semana que eu fico sugada, real" — Wendy
« "Eu comprei um Apple Watch porque ja acordava pegando no celular respondendo" — Wendy

. "Eu nao tenho muita essa loucurada de ficar depois tendo que fazer plano alimentar" — Bruna Oliveira

(aspiracdo de entregar na consulta para nao levar trabalho para casa)
. "E muita coisa, é muita coisa. Tem semana que eu fico nossa, sugada assim" — Wendy

. "As vezes eu fico tipo, eu fecho meu computador, falo gente ndo aguento mais" — Wendy

Dor #6: "Nao tenho esteira de produtos completa"

S6 tem PDA bésico (consulta avulsa + trimestral + semestral com entregiveis idénticos). Sabe que precisa de
infoproduto, consultoria online, grupo de emagrecimento, produto com o parceiro. Mas nunca estruturou nada
além do atendimento presencial.

. "Eu queria focar um pouquinho mais no infoproduto para ter uma renda extra" — Gabriella

« "De online essas coisas nao. Inclusive outra coisa que eu queria focar: paciente online" — Bruna Lorrayne

. "Nunca tinha pensado numa consultoria" — Gabriella

. "Poxa, tem um prodzinho. Talvez um infoproduto. Minha irma me chamou para fazer um desafio de

emagrecimento" — Joyciara

Dor #7: "Parcerias que drenam meu tempo e dinheiro"

Atende em clinica que cobra 30-50% de repasse. Se desloca 1th+ para atender em cidade vizinha. Parceria com
médico que s6 indica consulta avulsa (nunca PDA). Sabe que ndo compensa financeiramente mas continua por

apego, medo de perder a fonte, ou inércia.
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"Eu pago 2.300 de aluguel, era quase uma sala privativa" — Bruna Lorrayne (sobre situagio anterior)

"Elas querem mostrar o problema por tras sendo que eu nao tenho nada a ver com isso" — Ana Vitoria (sobre

clinica que quer aumentar porcentagem)
"Eu t0 mais 14 por apego do que retorno de dinheiro” — Ana Paula (sobre cidade vizinha)
"Eu saio de casa nesses dias, eu acordo 4:30 da manha e vou chegar em casa tipo 8:30 da noite" — Ana Paula

"Eu recebia R$90 de cada dieta. Ela queria cobrar 50% pela indicagdo" — Ana Paula (sobre parceria com

clinica)

12. MAIORES MEDOS E FRUSTRACOES

Se endividar ainda mais (traumas financeiros reais)

Investir na mentoria e néo ter retorno (repetir experiéncia de investimento que nao funcionou)
Aumentar preco e ficar sem paciente (medo desproporcional a realidade)

Ser denunciada pelo CRN por contetido no Instagram

Nao conseguir manter a consisténcia no Instagram depois de comegar

Ter que pedir dinheiro para o marido/parceiro

Perder a liberdade que o consultério préprio deu (voltar a depender de clinica/emprego)

"Como é que eu ganhava mais antes e agora ganho menos?" (regressao percebida)

"Eu sei que meu trabalho vale mais do que eu cobro" (consciéncia da subprecificacao sem acéo)

"Fago tanta coisa e nao sobra dinheiro" (esforco alto, retorno baixo)

"Toda vez que eu tento crescer no Instagram, algo me puxa pra tras" (CRN, inconsisténcia, desmotivacao)
"As pessoas s6 querem saber preco" (falta de percepc¢ao de valor pelo paciente)

"Eu vejo nutri cobrando mais caro e entregando menos que eu" (injustica percebida)

"Meu Instagram tem milhares de seguidores mas nao converte em paciente" (audiéncia sem conversao)
"Respondo dezenas de mensagens por dia e no final do més nao bateu a meta" (reatividade sem resultado)

"Eu nao tenho tempo nem pra treinar” (vida pessoal sacrificada pelo negdcio)

1



| 13. MAIORES DESEJOS

. Faturamento previsivel de R$15-25k/més (com planejamento, ndo com sorte)
. Trabalhar 3 dias por semana no consultoério e ter os outros 2 para gestao, contetido e vida pessoal
. Ter tempo para vida pessoal: treino, viagem, familia, relacionamento

. Ser a nutricionista referéncia da cidade ou regido (n2o "mais uma")

. Ter alguém que pense a estratégia e cobre execuc¢ao diariamente

. Nao depender 100% do presencial: ter canal online funcionando

. Fazer evento proprio: ser a "autoridade" local em nutrigao

« Ter produto conjunto com o marido/parceiro personal trainer

. Poder engravidar sem o consultdrio parar

. Ter pacientes que pagam sem questionar preco

. Parar de responder WhatsApp de paciente fora do horario

. Contratar estagiria ou assistente para delegar tarefas operacionais

"O que eu mais preciso na vida hoje é de direcdo"

— Bruna Lorrayne "Minha meta esse ano é bater 25k" — declaracao recorrente

I 14. COMPORTAMENTO

. Acorda e ja pega o celular: respondendo mensagens de pacientes e leads que entraram durante a noite
. Vai para o consultdrio de carro ou Uber, geralmente com marido levando

. Atende 3-6 pacientes por dia dependendo do dia da semana

. Entre atendimentos, responde WhatsApp de leads e pacientes sem triagem

. A noite, monta planos alimentares em vez de descansar: a "segunda jornada" do dia

. Fim de semana: tenta descansar mas fica com culpa de nfo estar trabalhando

. Treina 1-2x por semana (quer mais, ndo consegue encaixar)

. Rede social consumida mais do que produzida: gasta mais tempo vendo o que os outros postam do que

criando contetido proprio
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Pesquisa antes de comprar: ja seguia a Nutri de Consultério ha meses ou anos

Ja é aluna do ecossistema NC (maioria): progrediu de WebNutri para ANC, agora Master NC
Precisa de empurrao emocional para decidir investimento grande: nao fecha por impulso
Prefere parcelar no PIX do que comprometer cartido de crédito

Fecha mais facil quando alguém de confianca recomenda (amigo, colega, membro da NC)
Nao fecha por impulso: precisa sentir que é deciso inteligente, ndo emocional

Frequentemente precisa "consultar o marido" antes de fechar

Quando recebe direcao clara, executa imediatamente: muda bio na hora da call, reajusta preco no mesmo dia
Preenche formularios, manda prints, pergunta no grupo sem vergonha

Implementa ajuste de prego no mesmo dia da recomendacao

Dificuldade em manter constancia sozinha: sem cobranca, para de executar

Muito grata quando recebe ajuda real: verbaliza gratidao frequentemente

Leal ao ecossistema: fica anos, sobe de produto, indica amigas

15. SINTOMAS QUE ENFRENTA

Faturamento instavel més a més sem controle ou previsibilidade

Vende mais trimestral quando deveria estar vendendo semestral

Muitos leads que "s6 querem saber preco” e desaparecem apos receber

Consultas avulsas que nunca se convertem em plano de acompanhamento

Parcelas de pacientes que atrasam e causam imprevisibilidade no caixa

Agenda cheia mas faturamento baixo (ticket médio ruim: muitas avulsas, poucos PDAs longos)
Instagram com milhares de seguidores que nao convertem em pacientes pagantes

Stories sem engajamento, sem sequéncia de vendas, sem CTA direcionado

Nenhum produto escalavel: 100% do faturamento depende da presenca fisica dela no consultério
Parcerias com clinicas que absorvem 30-50% do faturamento sem ela perceber o custo real

Base enorme de pacientes antigos no sistema que nunca foi trabalhada
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Sintomas pessoais

. Exaustdo mental: "ndo aguento mais olhar pro celular"

. Sensacdo de "esteira": corre muito, nao sai do lugar

. Comparacdo constante com concorrentes: "ela cobra mais e entrega menos"

« Culpa por cobrar o que deveria cobrar

. Ansiedade antes de mandar mensagem de preco para o paciente

« Solidao profissional: ndo tem com quem trocar sobre o negécio (ninguém no circulo dela entende)
. Sensacao de desperdicio de potencial: "eu sei que posso mais"

. Incapacidade de desligar do trabalho mesmo nos momentos de lazer

| 16.CRENCAS

Crencas EMPODERADORAS (que ajudam no fechamento)

. "Se eu me propor a fazer, eu vou fazer, ponto" — acredita na prépria capacidade de execucgao

. "Eu sei que preciso de alguém me acompanhando" — reconhece que sozinha nao resolve

. "Sozinha eu nao consigo parar para pensar em estratégia" — tem autoconsciéncia do gargalo

. "Investimento em conhecimento sempre vale a pena" — ja investiu antes (ANC, WebNutri, p6s-graduacao)
. "Eu sei que consigo mais" — inconformismo saudavel com o faturamento atual

. "Se eu tivesse feito tudo certinho, teria ficado em primeiro lugar" — sabe que o problema é execucao, nao

competéncia
. "A questdo nao é dar errado. Eu confio na minha execugao" — o medo é financeiro, nao de resultado
. "Eu preciso ter confianga no que eu t6 entregando para as pessoas" — sabe que entrega qualidade clinica alta

. "Sou super disciplinada" — se v& como executora, ndo como preguicosa
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"Na minha cidade as pessoas ndo pagam caro" — crenga universal que justifica preco baixo e limita o teto
"Se eu aumentar o preco vou perder paciente" — medo desproporcional que mantém a subprecificacao

"Eu preciso ter tudo perfeito antes de comecar" — perfeccionismo que paralisa qualquer mudanga

"Entregar o plano alimentar na hora desvaloriza meu trabalho" — crenga que a impede de otimizar o processo
"Retorno é diferente de consulta" — nomenclatura médica internalizada que desvaloriza o acompanhamento
"Eu nao posso postar antes/depois porque o CRN vai me pegar" — medo desproporcional da fiscalizagio
"Infoproduto/e-book ji saturou, ndo da pra vender mais" — generalizagdo de uma experiéncia pontual

"Eu preciso de mais seguidores antes de vender" — confunde audiéncia com conversao

"Suporte ilimitado no WhatsApp é obrigacao minha" — treina o paciente a ser dependente

"Dar desconto é normal pra fidelizar" — treina o paciente a esperar desconto sempre

"Fazer parceria com clinica pagando 30-40% é normal" — normalizagao de exploragao

"Se a pessoa ndo fechar na hora, vai fechar depois" — auséncia de follow-up estruturado

"Eu nao sou boa o suficiente pra cobrar R$2.000 num semestral" — sindrome do impostor disfarcada de
humildade

17. COMO ELA FALA (Linguagem e jargoes)

"Retorno" (em vez de consulta de acompanhamento — linguagem médica, nao de negocio)
"Dieta" (em vez de plano alimentar ou estratégia alimentar)

"Fechar" (no sentido de vender: "fechar o trimestral")

"Lead" (ja conhece o termo — influéncia dos cursos e da NC)

"Ticket" (sabe o conceito de ticket médio, quer aumentar)

"Funil" (ja ouviu falar mas nunca implementou de verdade)

"Social selling" (aprendeu na NC, tenta aplicar com inconsisténcia)

"Holofote" (usar para dar destaque: "colocar o holofote no semestral")

"Escalar" (quer escalar mas nao sabe como)

"Consultoria" (usa para tudo: desde R$150 até R$1.000, sem clareza do que é)
"Virar a chave" (momento de mudanca que espera chegar)

"Zona de conforto" (sabe que esta nela, mas sair dd medo)

"Check-in" (acompanhamento semanal do paciente)

"Nutricionista de verdade" (se diferencia das "nutricionistas de Instagram")
"Cara de Pix" vs "Cara de Serasa" (qualificacao visual de lead — aprendeu na NC)

"Recomposi¢do corporal” (nicho técnico que usa para se posicionar)

15



Frases exatas sobre a dor

. "Eu me perdi de um jeito que fico assim, caraca"
. "Eunao sei explicar o que aconteceu, literalmente"
. "Euvivo sem planilha"
" "
. "Tem semana que eu fico sugada, rea
. "Nao aguento mais olhar para o meu celular"
« "Meu diagndstico é medo de vender”
. "As vezes eu fico tipo, cara, como é que eu ganhava mais?"

. "Eu fico com receio de talvez estar passando de uma maneira errada"

Frases exatas sobre o desejo

« "O que eu mais preciso na vida hoje é de dire¢ao"
. "Se eu me propor a fazer, eu vou fazer, ponto"

« "Eu quero chegar nesse nivel"

. "Minha meta esse ano é bater 25k"

. "Ser direcionada é outro nivel"

. "Eu preciso melhorar o online, ter essa liberdade online"

Frases exatas na objecdo

. "Dentro da minha realidade hoje esté inviavel"

. "Eu preciso pensar, eu juro que eu preciso pensar"

. "Eu preciso conversar com o [nome do marido]"

. "A questdo ndo é dar errado, é me endividar"

. "Eu nao consigo tomar uma decisdo assim de cara de um investimento desse valor"

. "Se fosse o0 ano passado eu faria de cara"

Frases exatas na decisao

o "Adecisao é super inteligente"

. "Eu nao tenho davida de que vai funcionar"

. "Para mim faz total sentido"

. "Nota 1000 porque a gente tem ideia mas falta o empurraozinho"

. "Eu sei que se eu executar, nao vai dar errado”
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18. LUGARES QUE FREQUENTA

Clinica de estética (onde atende ou faz procedimentos pessoais)

Pilates em estidio premium (instagramaével, piblico com poder aquisitivo)

Academia ou treino funcional (1-2x/semana quando consegue)

Salao de beleza premium (corte, unha, sobrancelha: cuida da aparéncia)

Eventos de networking feminino local (tipo "Dig Girls": "a nata da cidade")

Congressos de nutricao e imersdes pagas (laboratorios de mentores, eventos de R$50-500)
Quadra de ténis ou padel (com marido/parceiro)

Restaurantes bons (saida com amigas, programa de casal)

Viagem internacional (Espanha, Italia, Grécia, Portugal: viaja pelo menos 1x/ano)

Instagram (consome e produz, mesmo que irregularmente)

TikTok (minoria produz ativamente, as demais consomem)

WhatsApp (vive no WhatsApp: pessoal, comercial, suporte, grupos, tudo junto)
Canva (faz artes dos planos, stories, posts quando consegue)

YouTube (assiste aulas, mentorias, podcasts de nutri¢ao e negocios)

Area de membros da NC (assiste aulas da ANC/WebNutri)

DietBox/WebDiet (sistema de atendimento nutricional)

19. GRUPOS QUE FAZ PARTE

Grupo da Aceleracao Nutri de Consultério (NC): comunidade de alunas, onde troca experiéncias
Grupo de networking feminino local (tipo "Dig Girls", "Mulheres que Inspiram")

Grupo de WhatsApp com colegas de pés-graduacgao

Grupo de desafio de emagrecimento que ela mesma criou (quando criou, participantes ficaram 14)
Grupo de casal fitness/satide com marido personal trainer

Grupo familiar no WhatsApp (mae, irmas, pai)

Nenhum grupo de networking empresarial formal: ndo se vé como empreséria, se vé como nutricionista
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20. PERFIS QUE SEGUE NAS REDES SOCIAIS

@nutrideconsultorio (Leticia: ja é aluna, acompanha ha anos)

Samir (INSS): conhece, ja foi em evento, nao se identificou com a abordagem

Nutri no Front / Nutri Front Stage: conhece de nome, algumas foram indicadas por amigas
Concorrentes locais: acompanha de longe, compara pregos e conteido

Colegas de pds-graduagio que postam contetido (compara, as vezes com inveja)

Nutricionistas grandes do Instagram (admira, tenta replicar, se frustra)

Influenciadoras fitness e de satde
Perfis de viagem e lifestyle premium
Perfis de moda e tendéncias

Perfis de ténis/padel (quando o marido pratica)

Perfis de marketing digital (consome passivamente, ndo implementa)
Perfis de mentalidade e produtividade

Perfis de "design de rotina" e organizagao pessoal
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I 21.PROBLEMAS QUE ELA AINDA NAO ENXERGA

« Que ela é o gargalo do proprio negdcio: faz tudo, controla tudo, e por isso nada escala

« Que responder dezenas de mensagens por dia nao é produtividade, é reatividade: parece trabalho mas nao

gera resultado

« Que a consulta avulsa é a forma mais ineficiente de monetizar seu tempo quando ela poderia vender PDAs

longos
« Que o "suporte ilimitado" no WhatsApp treina o paciente a ser dependente dela 24h/dia
« Que a diferenca minima de entregaveis entre trimestral e semestral EMPURRA o paciente para o mais barato
« Que ela cobra por hora quando deveria cobrar por transformacao
« Que o follow-up vale mais que a captacdo: tem centenas de cadastros no sistema e nao usa nenhum
« Que 0 CRN nao tem poder real para impedir ela de trabalhar (o medo é desproporcional & ameaca)
« Que a parceria com clinica a 30-50% é exploragao, nao oportunidade

« Que dar desconto para participante de desafio é jogar dinheiro fora quando o desafio deveria ser funil de

conversao

« Que viajar 1h para ganhar R$250 (menos 30% para a clinica) é prejuizo quando ela pode vender R$1.600 do

consultério dela
« Que nao ter controle financeiro é o mesmo que dirigir de olho fechado
« Que o Instagram dela nao cresce porque ela nao é consistente, ndo porque "o mercado esta saturado”

« Que a concorrente que "cobra menos" provavelmente est4 falindo e ela nao sabe
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22. METODOS QUE ELA AINDA ACREDITA (e que a mentoria
corrige)

"Vou postar mais no Instagram e os pacientes vao aparecer" (sem estratégia de conversao, postar mais nao

adianta)
"Preciso de mais seguidores pra vender mais" (no, precisa converter os que ja tem)

"Se eu entregar muito na primeira consulta, o paciente volta" (nao, ele sai "resolvido" e some porque ja

"resolveu")

"Mandar PDF com todos os planos pro lead escolher" (errado: VOCE direciona para o plano certo, o paciente

nao decide sozinho)
"O mensal é a porta de entrada, depois eu converto" (demora, a pessoa some no meio do caminho)

"Parceria com clinica € bom porque eu nao preciso captar" (estd pagando 30-50% do SEU trabalho para ter

paciente que poderia captar sozinha)
"Dar desconto fideliza o paciente" (nao, treina ele a esperar desconto sempre e desvaloriza o servico)
"Eu vou crescer sozinha, € s6 questao de tempo" (ndo, esta estagnada ha 6+ meses no mesmo faturamento)

"Mentoria grande tipo Samir é o melhor caminho" (j4 tentou e nao funcionou: precisa de acompanhamento

proximo e individual)

"Consultoria por formulario a R$199 ja é caro" (esta cobrando menos que 1 hora de trabalho por 3 meses de

acompanhamento via formulario)

"Eu preciso do CRN na bio pra passar credibilidade" (estda dando muni¢ao pro conselho fiscalizar e

denunciar)

"Vou esperar ter tudo perfeito pra comecar a vender mais caro” (nunca vai estar perfeito, a hora é agora)
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| 23.0 QUE AFAZ FECHAR A MASTER NC (fatores decisivos)

Ja estar no ecossistema NC ha tempo (confianga construida ao longo de meses/anos: WebNutri, ANC,

tutorias)

Flexibilidade real de pagamento (PIX mensal, entrada menor, mais parcelas, inicio postergado)
Garantia de recuperacao de investimento em contrato (dobro do tempo: 6 meses em vez de 3)
Plano de recuperacao de investimento como primeira acao da mentoria (gera dinheiro imediato)
Contato direto com os 3 s6cios no WhatsApp pessoal (Pedro, Leticia, Barbara)

Formato de "sociedade" (ndo € curso, nao é grupo grande, é alguém entrando no negocio dela)

Prova social especifica e acessivel (aluna que recuperou investimento em 3 semanas, com contato direto

disponivel)

Oferecer falar diretamente com o marido/parceiro

Cashback de R$1.750 em lojas parceiras (beneficio tangivel adicional)

Exclusividade: selecao a dedo de poucas vagas entre dezenas de aplicacoes

Tudo que ela aprender pode ser replicado pelo parceiro personal trainer (investimento para o casal)

Pressao saudavel para fechar na hora (analogia com paciente: "se o paciente ta na tua frente, tu deixa ele

pensar?")

Dividas estruturais pesadas: perdas financeiras passivas, investimentos altos no consultoério, parcelas ativas
Emergéncia familiar real: familiar doente, obra em casa

Primeiro contato com a marca: zero historico no ecossistema NC (sem confianca prévia)

Compromissos financeiros ja assumidos: viagem planejada + obra em andamento

Medo emocional de endividar baseado em trauma real (nfo é desculpa, é cicatriz)

I 24.DOIS SEGMENTOS DENTRO DO ICP

. Fatura R$7-11k com certa estabilidade

. Jasabe vender PDA, ji tem processo minimo funcionando

« Quer chegar a R$15-25k de forma previsivel

. Precisa de: estratégia de captacio ativa, esteira de produtos completa, otimizagao de preco, e direcao
. Fecha mais facil: a objecdo é timing ou carto, nao capacidade financeira

. ROI mais lento na mentoria: ja faz as coisas "ok", o ganho é incremental e estratégico
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. Fatura R$6-10k de forma instavel

. Ticket baixo, precos desajustados, parcerias ruins que drenam faturamento

. Precisa de: processos basicos, assistente treinada, controle financeiro, agenda organizada, ajuste de precos
. Precisa de mais trabalho para fechar: a objecao financeira é real, ndo apenas emocional

« ROI mais rapido na mentoria: muito ganho facil disponivel (s6 ajustar preco ja muda tudo em semanas)

| 25. DIFERENCIAL DO CASAL SAUDE

Cerca de metade tem parceiro profissional de satde (personal trainer, fisioterapeuta, educador fisico). Este é um

padrao distintivo do perfil Master NC.

« "Tudo que eu fizer pra vocg, ele copia e cola pro negbcio dele" — argumento poderoso que duplica o valor

percebido

. "No fim das contas é um investimento que se fosse pra os dois ia 5 mil pra cada" — reframe financeiro que

facilita o fechamento

. "Coloca ele nas reunides pra acompanhar contigo" — inclusao do parceiro aumenta comprometimento e

reduz objecdo "preciso consultar o marido"
. Possibilidade concreta de criar produto conjunto: "Lapidacao Metabdlica" (nutrigdo + treino integrados)

« O casal se motiva junto: quando ela cresce profissionalmente, ele cresce também, e vice-versa

I 26. RESUMO EM UMA FRASE

A cliente ideal da Master NC é uma nutricionista de 30-38 anos que fatura R$6-15k/més no
presencial, tem consultério préoprio, ja vende PDA com boa retencio, sabe que pode mais
mas esta presa fazendo tudo sozinha, com precos baixos, Instagram parado e sem direciao
— ela nao precisa de mais conhecimento técnico, precisa de alguém que entre no negoécio
dela como soécio, reestruture precos e oferta, pense as estratégias, e cobre execucao todo
dia no WhatsApp.

em é a nutricionista que VAI comprar Master NC?




| A.0 PADRAO QUE PREVE A COMPRA

Existe um padrao claro que separa quem compra de quem nao compra. Nao é faturamento, nio é cidade, nao é

idade. Sao 5 sinais preditivos:

Sinal 1: Ela ja esta no ecossistema NC

A Master NC ndo ¢ uma venda fria. E uma ascensio natural dentro do funil. A nutricionista comprou WebNutri
por R$297, depois ANC por R$1.500-4.000, e agora esta pronta para o proximo nivel. Ela ja confia na marca, ja

viu resultado, ja conhece o Pedro e a Leticia pessoalmente. O "sim" dela é uma questao de quando, nao de se.

Implicacio pratica: A melhor fonte de leads para a Master NC é a base de alunas da ANC.
Nio é Instagram, nio é trafego pago, nio é evento aberto. E olhar para dentro do
ecossistema e selecionar as que ja estao prontas para subir.

Sinal 2: Ela ja vende PDA mas esta estagnada no trimestral

Ela nao € iniciante. Ela ji fez o basico (estruturou PDA, definiu preco, atende pacientes regulares). O problema
ndo é técnico. E que ela chegou num teto que nio sabe quebrar sozinha. Vende trimestral porque é mais facil de

fechar, nao porque é o melhor para o negdcio. Ela sabe disso intuitivamente mas nao sabe como mudar o padréo.

Implicacio pratica: Na call de vendas, quando ela fala "meu trimestral é o que mais sai",
esse é o gancho. E 0 momento de mostrar que a mentoria vai resolver exatamente isso: a

transicao do trimestral para o semestral como produto principal.

Sinal 3: Ela tem dinheiro mas tem medo de gastar

O dinheiro existe. O medo é emocional, ndo financeiro. Ela ja se queimou antes (mentoria ruim, perdas pessoais).
s ", zmn

O medo nao é "ndo tenho": é "e se eu me arrepender?”. Por isso a garantia de devolugdo e o plano de recuperacao

de investimento sdo tao decisivos na hora do fechamento.

Implicacio pratica: Nunca competir por preco. O preco niao é o problema real. O problema
é confianca. Quanto mais proxima ela ja é da marca, mais facil € quebrar esse medo. A

confianca se constroéi ao longo de meses de relaciao, nio nos 60 minutos da call.

Sinal 4: Ela é executora — mas s6 quando tem dire¢ao

Ela nao é preguicosa. Ela é o oposto: faz demais, mas sem foco. Responde dezenas de mensagens, atende
pacientes, monta planos alimentares, posta stories, e no final do dia nao avangou nada estrategicamente. O que

falta nfio é motivacdo — é alguém que fale: "para tudo. Faz SO isso. Agora."
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Implicacio pratica: Na call, quando ela fala "eu preciso de direcio", esse € 0o momento. Niao
vender contetdo, nao vender aulas, ndo vender grupo. Vender PRESENCA. "Eu vou estar

no teu WhatsApp todo dia te cobrando execucao."

A maioria esté faturando entre R$6-10k ha mais de 6 meses sem crescimento. Algumas com picos esporadicos de
R$15k mas voltam sempre para o mesmo patamar. Existe um teto invisivel no consultério presencial que a
nutricionista sozinha nao consegue quebrar. Esse teto geralmente fica em R$8-10k. Para ultrapassa-lo, ela
precisa de 4 mudancas simultaneas: reajuste de prego, esteira de produtos, captacdo ativa, e organizacio de

agenda. Sao 4 frentes que ela ndo consegue atacar ao mesmo tempo sozinha.

Implicacéo pratica: A pergunta de qualificacio mais poderosa na call é: "Ha quanto tempo
vocé esta nessa faixa de faturamento?" Se a resposta for "6 meses ou mais'", ela esta no

teto. E candidata ideal para a Master NC.

| B.QUEM COMPRA vs QUEM NAO COMPRA

Caracteristica Detalhe

Ecossistema NC Aluna hé 1-4 anos (WebNutri, ANC, tutorias)
Faturamento R$7-12k (estavel ou crescendo devagar)

Dividas Controlaveis ou inexistentes

Decisao Precisa consultar parceiro mas fecha no mesmo dia
Objecao real Timing ou cartdo (resolavel com flexibiliza¢io)
Frase-chave "Para mim faz total sentido"

Energia na call Animada, engajada, faz perguntas, se emociona

Pos-call Manda mensagem confirmando, as vezes antes do follow-up



Caracteristica Detalhe

Ecossistema NC Primeiro contato ou relagio recente

Faturamento R$8-15k (mas com dividas que anulam o poder real)

Dividas Estruturais pesadas

Decisao "Eu preciso pensar" e realmente precisa (nao é desculpa)
Objecao real Financeira estrutural (impossivel de resolver com parcelamento)
Frase-chave "Eu juro que eu preciso pensar”

Energia na call Interessada mas contida, hesitante, analitica

Pos-call D4 retorno educado mas néo fecha

A compradora tem um problema de NEGOCIO que a mentoria resolve. A ndo compradora tem um problema de
VIDA que a mentoria nao resolve (divida severa, familiar doente, emergéncia pessoal). Quando o impedimento é

externo e real, nao adianta flexibilizar pagamento: ela simplesmente nao pode, independente da vontade.

| C.0S 3 GATILHOS DE COMPRA (em ordem)

A maioria nao fechou por causa do preco ou da oferta. Fechou porque ja confiava na NC. A confianca foi
construida ao longo de meses ou anos consumindo contetido, usando WebNutri, participando de tutorias e

imersodes. O Pedro ndo vendeu na call — ele colheu o fruto de uma relagio que a Leticia plantou ha anos.

A prova social central funciona porque nao é de uma mega-influencer: é de uma nutricionista normal, de cidade
pequena, que fez o que todas querem fazer. Pedro oferece acesso direto a prova social: contato direto com uma

aluna real é mais poderoso que qualquer depoimento em video editado.

Pedro nao fala "eu quero vender pra vocé". Ele fala "eu me imagino trabalhando na tua operacao". Fala "eu
escolhi a dedo". Isso ativa o sentimento de exclusividade. Ela ndo estd comprando um produto: esta sendo

convidada para um grupo seleto. O reframe de "venda" para "convite" muda a dindmica da decis?o.



| D.0 MOMENTO EXATO DA DECISAO

O momento da decisao acontece quando ela verbaliza uma frase especifica que revela aceitagdo emocional:

"Eu sei que se eu executar, nao vai dar errado."

Variagoes:
. "Se eu me propor a fazer, eu vou fazer, ponto" — Bruna Lorrayne
. "Para mim faz total sentido" — Gabriella, Ana Vitéria
. "Nota 1000" — Ana Vitoria
. "Vamos executar" — Wendy
. "Vocés vao me recuperar o investimento mesmo?" — Gabriella (tiltimo teste antes de fechar)

Quando ela diz essa frase, ela ja decidiu. O que falta é resolver a logistica (forma de pagamento, data de inicio). Se

nesse momento o Pedro flexibiliza pagamento e reforca garantia, ela fecha.

O erro seria: nao perceber essa frase e continuar argumentando. Quando ela diz "faz sentido", PARA de vender
e comeca a fechar. Pergunta: "Como vocé quer pagar?"

E. ANUTRICIONISTA QUE VAI COMPRAR MASTER NC
(retrato final)

Ela é uma nutricionista de 30-38 anos em cidade de interior ou médio porte. Tem consultério proprio que
montou com sacrificio (R$20-60k investidos). Fatura R$8-10k/més, o que é bom para a maioria das colegas, mas
ela sabe que pode mais. Seus pacientes ficam anos com ela porque ela é genuinamente boa no que faz. Mas ela

esta presa.

Presa porque faz tudo sozinha. Presa porque tem medo de cobrar o que vale. Presa porque o Instagram esté
parado e ela ndo sabe como voltar. Presa porque sabe que precisa de canal online mas nunca estruturou. Presa

porque toda semana tem uma ideia nova mas nao executa nenhuma com profundidade.

Ela ja é aluna da Nutri de Consultério. Comprou a WebNutri, fez a ANC, talvez participou de uma imersao ou
tutoria presencial. Ela confia na Leticia e no Pedro. Quando o Pedro fala com ela individualmente pela primeira

vez, ela sente que finalmente alguém entende o negécio dela de verdade.

Ela tem dinheiro: viaja internacionalmente, investiu dezenas de milhares no consultorio, faz pilates num esttdio
premium, vai em eventos de networking que custam centenas de reais. Mas tem medo de se endividar porque ja

se queimou antes. A decisdo nao é racional, é emocional. Ela precisa sentir que nao vai se arrepender.

O que faz ela fechar é: confianca na marca (anos de relacdo), proximidade do acompanhamento (WhatsApp
pessoal dos sécios, nao grupo de 500), garantia real (devolucao em contrato, dobro do tempo), e flexibilidade de
pagamento (PIX mensal, entrada menor, inicio postergado). Quando tudo isso se alinha e o Pedro fala "eu me

imagino trabalhando na tua operacao", ela fecha.

O que impede ela de fechar é: divida estrutural real (nao medo, divida de verdade), emergéncia familiar, ou ser o

primeiro contato com a marca (sem confianca prévia construida).
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Em uma frase: A compradora da Master NC é a aluna da ANC que bateu no teto dos R$8-10k, sabe que precisa
de alguém dentro do negdbcio dela, ja confia na NC h4 anos, e s6 precisa de um empurrao para decidir.

27.PROCESSO DE DECISAO (como a call de vendas
funciona)

J4 é aluna do ecossistema NC (maioria): WebNutri, ANC, desafio, imersao
Participa de tutoria ou imersao presencial com Pedro e percebe a qualidade do acompanhamento
Pedro identifica potencial e seleciona para call individual (selecao a dedo de poucas vagas)

Ou: Leticia faz social selling no Instagram e prospecta diretamente

Pedro abre com conversa pessoal (viagem, vida, familia): cria conexao genuina antes de falar de negocios
Pede visao geral do negdcio: faturamento, estrutura de PDAs, parcerias, equipe, dores

Identifica gaps rapidamente e ja d4 dicas gratuitas na hora (bio, CRN, preco, nomenclatura): ela sente que ja

esta recebendo valor antes de pagar
Apresenta a Master NC como "sociedade": ndo mentoria, ndo curso, ndo grupo
Mostra valor embutido (R$83Kk) e oferta facilitada (R$10-12k para as primeiras turmas)

Apresenta os entregaveis: 3 calls individuais + 3 calls SOS = 6 reunides totais, grupo WhatsApp direto com

0s 3 socios, acesso a todos os produtos NC
Mostra prova social especifica: aluna que recuperou investimento em 3 semanas + oferece contato direto

Apresenta o plano de recuperacgio de investimento: "meu primeiro objetivo é fazer tu recuperar o que

investiu"

Oferece flexibilidade de pagamento: PIX mensal, entrada menor, mais parcelas sem juros

D4 garantia de recuperacio de investimento em contrato: dobro do tempo (6 meses em vez de 3)
Cashback de R$1.750 em lojas parceiras

Pressiona para fechar na hora: "eu nao vou deixar vocé pensar porque vocé vai tomar a decisdo errada"

(analogia com paciente)
Se ela precisa consultar marido: "posso fazer videochamada com ele, a gente se liga a noite"

Se ndo fecha na hora: follow-up no mesmo dia a noite

. Nahora: ~40%
. No mesmo dia (follow-up a noite): ~10%
« Fechou depois: ~25%

. Nao fechou: ~25% (objecao financeira/familiar real)
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Quem influencia a decisao

. Marido/namorado: a maioria precisa "consultar" antes de decidir

. O marido geralmente aprova quando entende a proposta (nao é ele que bloqueia de verdade)

« O real bloqueio é interno dela: medo de endividar, trauma financeiro

« Quando o Pedro oferece falar diretamente com o marido, o processo acelera significativamente

. Amigo/colega nutricionista que ja é aluno NC: influéncia forte

| 28. OBJECOES E COMO QUEBRAR (detalhado)

Objecao #1: "Preciso conversar com meu marido" (a mais comum),

O que ela realmente quer dizer: "Tenho medo de decidir sozinha um investimento alto"

Como quebrar:

. Oferecer falar direto com ele: "Posso fazer videochamada com ele? A gente se liga a noite"

. Reforcar que o investimento vale para os dois (se ele for personal/profissional de satde): "tudo que eu fizer

pra voce ele replica”
" s s 3 3 "
. "Deixa claro pra ele: isso aqui vai ser um ganho pro casal

« Incluir o parceiro nas reunides da mentoria desde o inicio

Objecao #2: "Nao consigo financeiramente agora" (muito frequente)

O que ela realmente quer dizer: "Tenho medo de assumir mais uma parcela em cima das que ja tenho"

Como quebrar:

. Flexibilizar pagamento: PIX mensal, entrada menor, mais parcelas sem juros
« "O que seria confortavel pra vocé? A gente se ajusta”
. Separar entrada de inicio: "D4 a entrada agora e a gente comeca em junho"

« Mostrar o plano de recuperacdo: "Meu primeiro objetivo é fazer esse dinheiro voltar pra vocé nas primeiras

semanas"

Objecao #3: "Cartao sem limite"

O que ela realmente quer dizer: Objecido real, cartdo comprometido com viagem ou compras recentes

Como quebrar:

. PIX mensal recorrente com contrato: "A gente faz por PIX, sem comprometer seu cartao"

. "Cada més eu te mando a cobranca, vocé paga no PIX, sem juros, sem cartdo envolvido"
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Objecao #4: "Quero pensar"

O que ela realmente quer dizer: "Estou com medo de tomar a decisio errada”

Como quebrar:

. Analogia com paciente: "Se o paciente t4 na tua frente pra fechar o PDA, tu deixa ele pensar? Nao, porque ele

vai sair da tua porta e tomar a decisao errada"

. Garantia contratual: "Se nfo funcionar, eu devolvo 100% do teu dinheiro. T4 em contrato, com o dobro do

tempo"

. Urgeéncia real (ndo falsa): "Faltam poucas vagas pra fechar a turma. Depois o preco sobe"

Objecao #5: "Nao é o momento certo"

O que ela realmente quer dizer: "Tenho outra prioridade financeira agora (viagem, obra, familia)"

Como quebrar:

. Entrada agora, inicio depois: "Da a entrada hoje e a gente comeca em junho quando vocé voltar"
. Primeira parcela s6 no més seguinte para nao pesar no més corrente

"Eu néo quero que a questo financeira seja empecilho. Eu quero VOCE aqui"

| 29. PERFIL PSICOLOGICO (detalhado)

Trago dominante: EXECUTORA com medo

. Quando recebe direcao clara, executa imediatamente: muda bio na hora da call, reajusta preco no mesmo dia,

reorganiza agenda em 24h
. O medo nao é de fazer, é de decidir investir
. Perfeccionismo a paralisa: "preciso ter tudo perfeito antes de comecar”
. Precisa de alguém que fale "faz isso, agora, hoje": e ela faz
. Nao é preguicosa, é sobrecarregada e sem foco
. E anutricionista que faz mais do que deveria mas ganha menos do que poderia

. Diferente da ANC (analitica insegura que quer ser executora), aqui ela JA E executora, sb precisa de direcio
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Ansiosa com o futuro financeiro (medo de regredir, nao s6 de estagnar)
Culpa por nao estar crescendo mais rapido apesar de anos de trabalho

Compara com outras nutricionistas que estdo "na frente" (e as vezes com nutris que cobram menos mas

viralizam)

Gratidao profunda quando recebe ajuda real: verbaliza gratidao, indica amigas, posta nos stories
Leal ao ecossistema: quando confia, fica anos (pacientes de 3 anos, WebNutri hé 4 anos)

Solidao profissional: ninguém na vida pessoal dela entende de negb6cios de nutricao

Sabe que o problema ¢é de negocios, ndo de nutrigio: tem autoconsciéncia do gargalo

Nao é avarenta: investe em consultério, viagem internacional, experiéncias premium

Mas tem medo de se endividar: algumas com trauma severo de perdas financeiras passadas
Prefere parcelar no PIX do que comprometer cartdo de crédito

Quando vé valor real e tangivel, paga sem questionar

O bloqueio nao é falta de dinheiro: é medo de divida nova somada as existentes

Nao sabe quanto vale sua hora de trabalho: quando calcula na mentoria, se choca

Respeita quem ja fez o que ela quer fazer: Pedro e Leticia ja atenderam, ja passaram pela mesma jornada
Desconfia de gurus genéricos: tentou mentorias grandes, sentiu-se "peixe fora d'agua”, nao se identificou
Quer contato REAL e individualizado: ndo grupo de 500 pessoas com respostas genéricas

Valoriza transparéncia radical: "o Pedro foi super sincero comigo"

Quando confia, vira evangelizadora: indica amigos, posta no Stories, defende a marca

30.0 QUE A MENTORIA RESOLVE (primeiras 4 semanas)

Reajuste de precos: aumento de R$100-300 nos planos (trimestral e semestral)
Tirar CRN da bio do Instagram (evita dentncias e libera para postar contetido)

Trocar "retorno” por "consulta de acompanhamento" (mudanga de nomenclatura que muda percepcao de

valor)

Inverter apresentacao de planos: destacar semestral, esconder mensal, direcionar para o mais caro
Formas de pagamento facilitadas: PIX + cartdo, entrada + parcelas, embutir juros no preco

Tirar "ilimitado" dos entregaveis de suporte (parar de treinar o paciente a ser dependente)
Reativar leads antigos: participantes de desafio, base do sistema, pacientes inativos

Embutir juros no preco em vez de cobrar separado (percepcao de "sem juros" para o paciente)
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Ajustes de curto prazo (1-4 semanas)

. Reorganizar agenda: 3 dias de atendimento, 2 dias livres para gestao, contetdo e vida pessoal

. Implementar call de vendas em vez de vender s6 por WhatsApp texto

. Treinar assistente comercial quando tem: fazer cliente oculto para avaliar

« Criar consultoria trimestral como downsell: R$690-697 para quem nao pode pagar o PDA completo

« Melhorar layout de apresentacao dos planos: formato horizontal, comparativo, parcela em destaque,

semestral em evidéncia
. Comegar a preencher planilha de métricas: leads, conversao, faturamento, custo por canal
. Desmame de parcerias que ndo compensam: cidade vizinha, clinica com repasse alto

. Direcionar vendas para o semestral em vez de deixar o paciente escolher o mais barato

Ajustes de médio prazo (1-3 meses)

« Criar método autoral com nome proprio

« Criar area de membros com videos de FAQ, materiais, modulos para pacientes

. Implementar social selling estruturado (qualificacao visual: "cara de Pix vs cara de Serasa")

. Linha editorial de contetido definida com orientacao da Leticia

. Entregar plano alimentar no dia da consulta (na hora ou 30 minutos depois: eliminar a "segunda jornada")
. Fazer desafio de captacao recorrente (a cada 2-3 meses, com funil de conversio para PDA)

« Criar produto conjunto com parceiro personal trainer (nutri + treino integrados)

. Separar WhatsApp pessoal do comercial definitivamente

. Dia fixo de gravacao de contetido (1x/més, tudo de uma vez)

. Plano de contratacao de estagiaria (R$600/més para delegar tarefas operacionais)

*Abril/2026*
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