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Resumo: Este estudo analisa a aplicagdo do modelo Funil Pirata (AARRR) na gestéo
comercial de consultérios de nutricdo, destacando sua relevancia para otimizar processos e
melhorar resultados financeiros e de experiéncia do paciente. O estudo, de carater bibliografico
e exploratdrio, fundamenta-se em autores como McClure (2007), Nardon (2025) e Bessa
(2025), que defendem a importancia da gestéo orientada por métricas. O modelo AARRR,
composto pelas etapas Aquisicao, Ativagéo, Retencao, Receita e Referéncia, foi originalmente
desenvolvido para startups digitais, mas apresenta grande potencial de adaptagéo ao setor
de saude. A andlise demonstra que estratégias digitais, parcerias e marketing de conteudo
podem reduzir custos de aquisicdo e ampliar a captagédo de pacientes. A ativagéo, por meio
de uma primeira experiéncia positiva, e a retengéo, com programas de acompanhamento e
comunicagao continua, sdo determinantes para fidelizagéo e lucratividade. Indicadores como
ticket médio, Lifetime Value (LTV) e Net Promoter Score (NPS) oferecem maior previsibilidade
e controle sobre os resultados. Conclui-se que a aplicagdo do Funil Pirata contribui para
profissionalizar a gestdo, fortalecer a imagem do consultério e promover crescimento
sustentavel. Recomenda-se, como perspectiva futura, a realizagdo de estudos empiricos e o
desenvolvimento de solu¢des tecnoldgicas acessiveis para implementagdo em larga escala.

Palavras-chave: funil pirata; AARRR; gestdo comercial; consultérios de nutrigéo;
fidelizagao.

Abstract: This study analyzes the application of the Pirate Funnel (AARRR) model in the
commercial management of nutrition clinics, highlighting its relevance for optimizing processes
and improving financial results and patient experience. The study, based on bibliographic
and exploratory research, draws on authors such as McClure (2007), Nardon (2025), and
Bessa (2025), who emphasize the importance of metric-driven management. The AARRR
model, composed of Acquisition, Activation, Retention, Revenue, and Referral, was originally
developed for digital startups but shows great potential for adaptation to the healthcare sector.
The analysis demonstrates that digital strategies, partnerships, and content marketing can
reduce acquisition costs and increase patient engagement. Activation through a positive first
experience and retention via follow-up programs and continuous communication are key
to loyalty and profitability. Indicators such as average ticket, Lifetime Value (LTV), and Net
Promoter Score (NPS) provide greater predictability and control over results. It is concluded
that applying the Pirate Funnel helps professionalize management, strengthen the clinic’s
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image, and promote sustainable growth. Future perspectives include empirical studies and
the development of accessible technological solutions for large-scale implementation.

Keywords: pirate funnel; AARRR; commercial management; nutrition clinics; patient loyalty.

INTRODUGAO

A gestdo comercial tem se consolidado como um elemento essencial para
a sustentabilidade e crescimento de negécios em diferentes areas, incluindo os
servicos de saude. Consultérios de nutricdo, tradicionalmente voltados para a
promogéo da saude e bem-estar, enfrentam desafios significativos relacionados
a captagéo, retencgao e fidelizagdo de pacientes, bem como a geracao de receita
recorrente. Esses desafios decorrem, em grande parte, da auséncia de estratégias
estruturadas de gestdo e marketing, o que compromete a competitividade e a
viabilidade financeira desses empreendimentos (Bessa, 2025).

Nesse contexto, modelos gerenciais baseados em métricas tém ganhado
destaque por oferecerem uma visdo clara e orientada a resultados. Entre esses
modelos, o Funil Pirata (AARRR), proposto por McClure (2007), apresenta-se como
uma ferramenta estratégica para compreender e otimizar a jornada do cliente. O
acronimo AARRR refere-se as cinco etapas fundamentais do ciclo de relacionamento
com o cliente: Aquisigao, Ativagdo, Retencdo, Receita e Referéncia. Originalmente
aplicado em startups e negdcios digitais, esse modelo tem se mostrado versatil e
aplicavel a diferentes segmentos, incluindo servigos de saude, por permitir a analise
detalhada do comportamento do cliente e a definicdo de estratégias para cada fase
do funil (Nardon, 2025; Alves, 2026).

A aplicagdo do Funil Pirata em consultérios de nutricdo é particularmente
relevante, pois esses empreendimentos dependem fortemente da construcao
de relacionamentos duradouros com os pacientes. A retencdo, por exemplo, é
um fator critico para a lucratividade: estudos indicam que um aumento de 5% na
taxa de retengao pode elevar os lucros entre 25% e 95% (Rankup, 2025). Além
disso, a ativagdo — entendida como a primeira experiéncia positiva do paciente
— & determinante para a continuidade do tratamento e para a percepg¢éo de valor
do servico (Instituto Nutrir, 2025). Sem estratégias adequadas para essas etapas,
muitos consultérios enfrentam alta rotatividade e dificuldade para gerar receita
recorrente, comprometendo sua sustentabilidade (Franga et al., 2021).

A importancia da gestdo comercial em consultérios de nutricao vai além
da dimenséao financeira. Trata-se de um componente essencial para garantir a
qualidade da experiéncia do paciente, fortalecer a imagem profissional e ampliar
o alcance dos servigos. Conforme destaca Bessa (2025), o perfil do nutricionista
contemporaneo exige competéncias empreendedoras e gerenciais, capazes de
integrar praticas clinicas com estratégias de marketing e gestao. Essa integracao é
fundamental para atender as demandas de um mercado cada vez mais competitivo
e orientado por métricas.

317




Inovacdo e Estratégia na Gestdo Publica e Comercial - Vol.2

Diante desse cenario, este estudo tem como objetivo analisar como o
modelo AARRR pode ser aplicado na gestdo comercial de consultérios de nutrigéo,
identificando gargalos, oportunidades e estratégias que contribuam para otimizar
processos e melhorar resultados. Especificamente, busca-se: (i) compreender as
etapas do Funil Pirata e sua aplicabilidade ao contexto dos servigos de nutri¢cao; (ii)
propor indicadores e praticas para cada fase do funil; e (iii) discutir os impactos da
adocdo desse modelo na experiéncia do paciente e na performance financeira do
consultério.

A relevancia do tema justifica-se pela necessidade de oferecer aos
profissionais de nutrigdo ferramentas gerenciais modernas, capazes de promover
uma visao estratégica baseada em dados. Como observa Pereira e Muller (2025), a
utilizagdo de métricas como as do AARRR permite ndo apenas monitorar resultados,
mas também orientar decisbes que impactam diretamente o crescimento e a
sustentabilidade do negdcio. Ao trazer esse modelo para o contexto dos consultérios
de nutrigao, pretende-se contribuir para a formagao de profissionais mais preparados
para enfrentar os desafios do mercado e para oferecer servigos de maior qualidade
e valor percebido.

A estrutura deste estudo esta organizada da seguinte forma: apds esta
introducéo, apresenta-se o referencial tedrico, abordando os conceitos do Funil
Pirata e sua relacao com a gestdo comercial em servigos de saude. Em seguida,
descreve-se a metodologia utilizada para a analise, incluindo os procedimentos
de levantamento bibliografico e, se aplicavel, estudo de caso. Posteriormente,
sao discutidos os resultados da aplicagdo do modelo AARRR em consultérios de
nutricdo, com destaque para estratégias praticas e indicadores de desempenho.
Por fim, apresentam-se as conclusoes, ressaltando as contribuicbes do estudo e
sugerindo perspectivas para pesquisas futuras.

Assim, este trabalho busca demonstrar que a ado¢cédo de modelos gerenciais
baseados em métricas, como o Funil Pirata, pode transformar a forma como
consultérios de nutricdo conduzem sua gestdo comercial, promovendo maior
eficiéncia, rentabilidade e satisfagdo do paciente.

REFERENCIAL TEORICO

Conceito do Funil Pirata (AARRR)

O Funil Pirata, também conhecido pelo acréonimo AARRR, é um modelo de
métricas criado por Dave McClure em 2007, com o objetivo de orientar startups na
analise do comportamento do cliente e na definicao de estratégias para crescimento
sustentavel (McClure, 2007). Inicialmente aplicado em negdcios digitais, o0 modelo
tornou-se referéncia no campo do growth hacking e do marketing orientado por
dados, por permitir uma visao clara das etapas que compdem a jornada do usuario
e dos indicadores que devem ser monitorados para otimizar resultados (Nardon,
2025; Alves, 2026).
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Origem e aplicagdao em negdcios digitais

O termo “métricas piratas” surgiu como uma forma ludica de representar as
cinco etapas do funil, cujo acrdonimo AARRR remete ao som caracteristico associado
a piratas. McClure (2007) propds esse framework para resolver um problema comum
em startups: a dificuldade de identificar quais métricas realmente importam para o
crescimento. Em vez de acompanhar indicadores genéricos, o modelo sugere focar
em cinco dimensdes criticas: Aquisicao, Ativacao, Retencao, Receita e Referéncia.

Segundo Andreazzi (2024), o Funil Pirata tornou-se um dos pilares do growth
marketing, pois oferece uma abordagem sistematica para entender como os usuarios
chegam ao produto, como interagem inicialmente, se permanecem engajados, se
geram receita e se indicam o servigo para outros. Essa logica é aplicavel ndo apenas
a startups digitais, mas também a qualquer negécio que dependa da construgcéo
de relacionamentos duradouros com clientes, incluindo servigos de saude, como
consultérios de nutrigdo (Broilo, 2025).

Etapas do Funil AARRR

O Funil Pirata é composto por cinco etapas interdependentes, que representam
momentos-chave da jornada do cliente:

Aquisicao

A primeira etapa refere-se a capacidade de atrair novos usuarios ou clientes.
Em negdcios digitais, isso envolve estratégias como marketing de conteudo,
anuncios pagos e otimizagdo para mecanismos de busca (SEO). No contexto de
servigos de saude, a aquisi¢ao pode ocorrer por meio de redes sociais, parcerias

com profissionais da area e campanhas de conscientizagdo (Nardon, 2025).
Indicadores comuns incluem custo por aquisicdo (CPA) e taxa de conversao.

Ativacéao

A ativacdo diz respeito a primeira experiéncia positiva do cliente com o
produto ou servigo. McClure (2007) define essa etapa como o0 momento em que
0 usuario percebe valor na solugcdo oferecida. Em consultérios de nutricao, isso
pode ocorrer na primeira consulta, quando o paciente sente que suas necessidades
foram compreendidas e que o plano alimentar é personalizado. Métricas relevantes
incluem tempo para primeira interagéo e nivel de satisfagéo inicial (Alves, 2026).

Retencao

A retengdo é considerada uma das fases mais criticas, pois indica se o
cliente continua utilizando o servigo ao longo do tempo. Segundo Rankup (2025),
aumentar a taxa de retengdo em apenas 5% pode elevar os lucros entre 25% e
95%, evidenciando seu impacto na sustentabilidade do negdcio. Em consultérios,
estratégias como acompanhamento continuo e comunicagdo personalizada séo
fundamentais para manter o engajamento. Indicadores incluem taxa de retorno e
intervalo médio entre consultas.
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Receita

A etapa de receita refere-se a monetizagao do relacionamento com o cliente.
Em negécios digitais, isso pode envolver assinaturas, upgrades ou compras
adicionais. Para consultérios de nutricao, a receita pode ser ampliada por meio de
pacotes de consultas, servigos complementares e programas de acompanhamento.
Métricas como ticket médio e Lifetime Value (LTV) sdo essenciais para avaliar essa
dimenséo (Pereira; Miller, 2025).

Referéncia

Por fim, a referéncia mede a capacidade do cliente de indicar o servigo
para outras pessoas, gerando crescimento organico. McClure (2007) destaca que
clientes satisfeitos sdo os melhores promotores de uma marca. Em consultérios,
isso pode ser incentivado por programas de indicagao e pela oferta de experiéncias
excepcionais. Indicadores incluem Net Promoter Score (NPS) e taxa de indicagéo
(Instituto Nutrir, 2025).

O Funil Pirata ndo é apenas um conjunto de métricas, mas uma filosofia de
gestao orientada por dados. Ao analisar cada etapa, é possivel identificar gargalos
e oportunidades, permitindo ajustes estratégicos que impactam diretamente a
experiéncia do cliente e os resultados financeiros (Almeida, 2019). Essa abordagem,
quando aplicada a consultérios de nutricao, contribui para profissionalizar a gestéo,
aumentar a competitividade e promover um crescimento sustentavel.

Gestao Comercial em Consultérios de Saude

A gestdo comercial em consultérios de saude, especialmente na area de
nutricdo, € um desafio crescente diante da necessidade de conciliar exceléncia
clinica com sustentabilidade financeira. Tradicionalmente, profissionais da saude
sdo formados com foco técnico e cientifico, sem uma preparagdo adequada
para lidar com aspectos gerenciais e mercadolégicos. Essa lacuna resulta em
dificuldades para estruturar processos comerciais, definir estratégias de marketing
e implementar praticas orientadas por indicadores (Bessa, 2025).

Desafios enfrentados por nutricionistas

Segundo Franga et al. (2021), um dos principais obstaculos enfrentados
por nutricionistas € a auséncia de conhecimento sobre gestdo empresarial, o
que compromete a capacidade de planejar e executar agdes voltadas a captagao
e fidelizacdo de pacientes. Muitos consultérios operam de forma reativa, sem
planejamento estratégico, o que leva a baixa previsibilidade de receitas e a
dependéncia de indicacdes informais. Além disso, a alta competitividade do mercado
e a crescente digitalizacdo dos servigos exigem que os profissionais adotem praticas
inovadoras para se destacar (Broilo, 2025).

Outro desafio relevante é a dificuldade em mensurar resultados. Sem métricas
claras, torna-se inviavel avaliar a efetividade das agbes implementadas, identificar
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gargalos e corrigir falhas. Como observa Bessa (2025), a falta de indicadores impede
que o nutricionista compreenda o comportamento do paciente ao longo da jornada,
dificultando a criagdo de estratégias personalizadas para retengcédo e engajamento.
Essa limitagdo impacta diretamente a sustentabilidade do negécio, uma vez que a
fidelizagdo é determinante para a lucratividade: aumentar a taxa de retengdo em
apenas 5% pode elevar os lucros entre 25% e 95% (Rankup, 2025).

Além disso, a gestdo comercial em consultérios de saude enfrenta barreiras
culturais. Muitos profissionais ainda associam praticas de marketing a uma postura
mercantilista, incompativel com a ética da area da saude. No entanto, autores como
Bessa (2025) e Instituto Nutrir (2025) defendem que estratégias comerciais bem
estruturadas ndo apenas garantem a viabilidade financeira, mas também contribuem
para ampliar o acesso aos servigos € melhorar a experiéncia do paciente.

Importéncia da visdo baseada em métricas

A adocgdo de uma visdo gerencial baseada em métricas é fundamental para
superar esses desafios. Conforme destaca Pereira e Miiller (2025), modelos como
o Funil Pirata (AARRR) oferecem uma estrutura clara para monitorar indicadores
criticos, permitindo decisbes mais assertivas e orientadas por dados. Essa
abordagem possibilita compreender cada etapa da jornada do paciente — da
aquisicao a referéncia — e identificar pontos de melhoria que impactam diretamente
a performance do consultério.

Segundo Nardon (2025), a gestdo orientada por métricas promove maior
previsibilidade e controle sobre os resultados, reduzindo riscos e aumentando a
eficiéncia operacional. Em vez de depender exclusivamente de agdes intuitivas,
0 nutricionista passa a utilizar indicadores como custo por aquisicao (CPA), taxa
de retencgao, ticket médio e Net Promoter Score (NPS) para avaliar o desempenho
e ajustar estratégias. Essa pratica, amplamente difundida em negécios digitais, é
igualmente aplicavel aos servigos de saude, pois permite mensurar o impacto das
acbes sobre a satisfagdo do paciente e a rentabilidade do consultério (Almeida,
2019).

Além disso, a visao baseada em métricas contribui para a profissionalizagao
da gestao, fortalecendo aimagem do consultério e aumentando sua competitividade.
Como observa Andreazzi (2024), empresas que adotam indicadores claros
conseguem identificar rapidamente oportunidades de crescimento e implementar
melhorias continuas. No contexto da nutrigao, isso significa oferecer servigos mais
personalizados, melhorar a comunicagdo com o paciente e criar estratégias para
aumentar a recorréncia, fatores essenciais para garantir a sustentabilidade do
negocio.

A gestdao comercial em consultérios de saude exige uma mudanca de
paradigma: do modelo tradicional, centrado apenas na pratica clinica, para uma
abordagem integrada, que combine exceléncia técnica com estratégias gerenciais
orientadas por dados. Essa transformacido € indispensavel para enfrentar os
desafios do mercado, promover a fidelizagado de pacientes e assegurar a viabilidade
financeira dos consultérios.
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Marketing e Experiéncia do Cliente na Area da Saude

O marketing na area da saude tem evoluido significativamente nas ultimas
décadas, deixando de ser visto apenas como uma ferramenta de promogao para se
tornar um componente estratégico na construgdo da experiéncia do paciente. Em
um mercado cada vez mais competitivo, consultérios de nutricdo precisam adotar
praticas que integrem comunicagéo eficaz, gestdo de relacionamento e entrega de
valor, garantindo ndo apenas a captagdo de novos pacientes, mas também sua
fidelizacao (Instituto Nutrir, 2025; Rankup, 2025).

Marketing como ferramenta estratégica

Segundo Franga et al. (2021), o marketing aplicado a saude deve respeitar
principios éticos e regulatérios, evitando praticas que possam induzir o paciente
ao erro ou comprometer sua autonomia. No entanto, isso nao significa abrir mao
de estratégias que melhorem a visibilidade do consultério e promovam a educagéo
em saude. Autores como Bessa (2025) defendem que o marketing, quando bem
estruturado, contribui para ampliar o acesso a informagéo, fortalecer a imagem
profissional e criar vinculos de confianga com o publico.

As acoes de marketing digital, em especial, ttm se mostrado fundamentais
para a area da saude. Plataformas como redes sociais, blogs e campanhas de
e-mail marketing permitem que nutricionistas compartilhem conteudos educativos,
depoimentos e orientagdes, posicionando-se como autoridades no tema e atraindo
pacientes de forma organica (Broilo, 2025). Além disso, estratégias como anuncios
segmentados e otimizagdo para mecanismos de busca (SEO) aumentam a
visibilidade e reduzem o custo por aquisigdo (Nardon, 2025).

Experiéncia do cliente como diferencial competitivo

A experiéncia do paciente € um fator determinante para a retengéo e para
a geracgao de referéncias. Conforme destaca Rankup (2025), pacientes satisfeitos
ndo apenas retornam ao consultdrio, mas também se tornam promotores da marca,
indicando o servigo para familiares e amigos. Essa dindmica reforga a importancia
de oferecer uma jornada positiva desde o primeiro contato, passando pelo
agendamento, atendimento e acompanhamento pds-consulta.

Segundo Instituto Nutrir (2025), a experiéncia do paciente na area da saude
envolve aspectos tangiveis e intangiveis, como a qualidade técnica do atendimento,
a empatia do profissional, a clareza na comunicagéo e a conveniéncia dos processos.
Consultérios que investem em tecnologia — como sistemas de agendamento online,
prontuarios eletrénicos e canais de comunicacao direta — tendem a oferecer maior
comodidade e seguranga, fatores que impactam diretamente a percepgao de valor.

Além disso, a personalizagdo € um elemento-chave para melhorar a
experiéncia do paciente. Como observa Bessa (2025), planos alimentares
adaptados as necessidades individuais, acompanhamento continuo e feedbacks
personalizados aumentam o engajamento e fortalecem a relacdo de confianga.
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Essa abordagem, aliada a estratégias de marketing de relacionamento, contribui
para criar vinculos duradouros e reduzir a taxa de abandono do tratamento.

Integracao entre marketing e experiéncia do paciente

Aintegracao entre marketing e experiéncia do cliente é essencial para garantir
resultados consistentes. Autores como Andreazzi (2024) e Almeida (2019) destacam
que acgdes de marketing devem estar alinhadas a proposta de valor do consultério
e a qualidade do servico oferecido. Promessas exageradas ou desconectadas
da realidade podem gerar frustracdo e comprometer a reputagdo do profissional.
Por outro lado, campanhas que reforgcam atributos reais — como atendimento
humanizado, tecnologia e personalizagdo — fortalecem a imagem do consultério e
aumentam a confianga do paciente.

O marketing na area da saude nao se limita a divulgagéo, mas atua como um
instrumento para construir experiéncias positivas e relacionamentos duradouros.
Consultérios de nutrigdo que adotam estratégias éticas, educativas e centradas no
paciente conseguem nao apenas atrair novos clientes, mas também fideliza-los,
garantindo sustentabilidade e crescimento no longo prazo.

METODOLOGIA

A metodologia adotada neste estudo foi estruturada para garantir rigor
cientifico e aplicabilidade pratica, permitindo analisar como o modelo Funil Pirata
(AARRR) pode ser implementado na gestdo comercial de consultérios de nutrigéo.
A seguir, sdo detalhados os principais aspectos metodoldgicos.

Tipo de pesquisa

O presente trabalho caracteriza-se como uma pesquisa bibliogréafica
e exploratéria, complementada por um estudo de caso simulado. A pesquisa
bibliografica foi realizada com base em artigos cientificos, livros e materiais técnicos
que abordam o Funil AARRR, gestdo comercial em servigos de saude e estratégias
de marketing digital (McClure, 2007; Nardon, 2025; Bessa, 2025). A abordagem
exploratéria justifica-se pela necessidade de compreender um fenédmeno pouco
estudado no contexto especifico dos consultérios de nutricdo, permitindo propor
estratégias adaptadas a realidade desses empreendimentos (Pereira; Muller, 2025).

O estudo de caso simulado foi utilizado para exemplificar a aplicacdo pratica
do modelo AARRR em um consultério ficticio, com base em dados hipotéticos, mas
alinhados a realidade do mercado. Essa estratégia possibilitou demonstrar como
cada etapa do funil pode ser mensurada e otimizada.

Procedimentos para coleta de dados

A coleta de dados ocorreu em duas etapas:

Levantamento bibliografico: Foram consultadas bases de dados como Google
Scholar, SciElo e perioddicos especializados, utilizando descritores como “Funil
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AARRR”, “gestao comercial em saude”, “marketing para consultérios” e “fidelizagdo
de pacientes”. Foram selecionadas publicagbes entre 2019 e 2025, priorizando
estudos recentes e relevantes (Almeida, 2019; Andreazzi, 2024).

Dados simulados para estudo de caso: Foram definidos indicadores
hipotéticos para um consultério de nutricdo, considerando métricas como numero
de pacientes adquiridos, taxa de ativagao, retengao, receita média e referéncias.
Esses dados foram organizados em planilhas para analise quantitativa.

Critérios para analise das etapas do funil

A analise foi orientada pelas cinco etapas do Funil Pirata (AARRR), conforme
McClure (2007):

Aquisi¢do: Avaliagdo das estratégias de atracdo de pacientes e calculo do
custo por aquisi¢cao (CPA).

Ativagédo: Medi¢cdo da qualidade da primeira experiéncia do paciente, por
meio de indicadores como taxa de comparecimento a primeira consulta e nivel de
satisfacao inicial.

Retengdo: Andlise da taxa de retorno e do intervalo médio entre consultas,
identificando fatores que influenciam a continuidade do tratamento (Rankup, 2025).

Receita: Calculo do ticket médio e do Lifetime Value (LTV), verificando a
contribuigdo de cada paciente para a receita total.

Referéncia: Mensuragao da taxa de indicagao e do Net Promoter Score (NPS),
avaliando a propensao do paciente a recomendar o servigo (Instituto Nutrir, 2025).

Esses critérios foram definidos com base em praticas consolidadas de
marketing e gestao orientada por métricas (Nardon, 2025; Broilo, 2025).

Ferramentas utilizadas

Para a organizagéo e analise dos dados, foram utilizadas ferramentas simples
e acessiveis, adequadas a realidade de consultérios de pequeno porte:

Planilhas eletrénicas (Excel ou Google Sheets): Para registro dos dados
simulados, calculos de métricas e elaboragao de graficos.

Softwares de CRM (Customer Relationship Management): Indicados para
gestéo do relacionamento com pacientes e acompanhamento das etapas do funil.

Indicadores de marketing digital: Métricas como CPA, taxa de converséo e
NPS foram calculadas com base em dados simulados e referéncias bibliograficas.

Ferramentas de analise de satisfagdo: Questionarios online (Google Forms)
foram sugeridos para medir a experiéncia do paciente na etapa de ativacao.

A escolha dessas ferramentas visa demonstrar que a aplicagdo do modelo
AARRR nao requer investimentos elevados, podendo ser implementada com
recursos acessiveis e adaptaveis a realidade dos consultérios.
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EVOLUGAO DO CONCEITO

A aplicacdo do modelo Funil Pirata (AARRR) em consultérios de nutrigao
representa uma evolugdo significativa na forma como esses empreendimentos
gerenciam sua relagdo com os pacientes. Originalmente concebido para startups
digitais (McClure, 2007), o AARRR tem se mostrado adaptavel a diferentes
contextos, incluindo servicos de saude, por oferecer uma estrutura clara para
analisar e otimizar a jornada do cliente (Nardon, 2025; Alves, 2026). A seguir, séo
detalhadas as cinco etapas do funil e sua aplicabilidade pratica.

Aquisigao

A etapa de aquisi¢ao refere-se a capacidade do consultério de atrair novos
pacientes. Em um mercado altamente competitivo, estratégias de marketing digital
sédo fundamentais para aumentar a visibilidade e gerar demanda. Segundo Broilo
(2025), agdes como SEO (Search Engine Optimization), marketing de conteudo
e anuncios segmentados em redes sociais sdo eficazes para alcangar publicos
especificos. Além disso, parcerias com profissionais da area da saude, academias

e influenciadores digitais podem ampliar o alcance e fortalecer a credibilidade do
consultorio (Instituto Nutrir, 2025).

Estratégias praticas incluem:

» Criacao de contetudo educativo em blogs e redes sociais, abordando
temas como alimentagao saudavel e prevengao de doengas.

 Campanhas pagas no Google Ads e Instagram, segmentadas por
localizacao e interesses.

* Parcerias com clinicas médicas e academias para indicagao mutua de
pacientes.

* Indicadores de desempenho:

» Paraavaliar a eficacia das estratégias de aquisicdo, é essencial monitorar
métricas como:

* Custo por Aquisicdo (CPA): Calculado dividindo o investimento em
marketing pelo nimero de pacientes adquiridos.

» Taxa de Conversao: Percentual de pessoas que, apds interagir com a
campanha, efetivamente agendam uma consulta (Nardon, 2025).

Ativacao

A ativagao corresponde a primeira experiéncia positiva do paciente com o
consultério. McClure (2007) define essa etapa como o momento em que o cliente
percebe valor no servigo. Em consultérios de nutricdo, isso ocorre geralmente na
primeira consulta, quando o paciente avalia fatores como acolhimento, clareza das
informagdes e personalizagao do plano alimentar (Bessa, 2025).

Boas praticas para ativagao:
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* Processo de agendamento simples e rapido, preferencialmente online.

» Atendimento inicial humanizado, com escuta ativa e explicagbes claras
sobre o plano alimentar.

* Envio de materiais complementares (e-books, dicas) apds a primeira
consulta para reforcar o valor percebido.

* Como medir satisfacdo e engajamento inicial:

* Questionarios pds-consulta: Avaliam aspectos como clareza das
orientagdes e empatia do profissional.

* Net Promoter Score (NPS): Mede a probabilidade de o paciente
recomendar o servigo a outras pessoas (Instituto Nutrir, 2025).

Retencgao

A retencdo é uma das etapas mais criticas do funil, pois indica a capacidade
do consultério de manter pacientes engajados ao longo do tempo. Segundo Rankup
(2025), aumentar a taxa de retengdo em apenas 5% pode elevar os lucros entre
25% e 95%, evidenciando seu impacto na sustentabilidade do negdcio.

Estratégias para fidelizagao:

* Programas de acompanhamento nutricional, com consultas peridédicas e
suporte via aplicativos.

* Comunicagado continua por e-mail ou WhatsApp, oferecendo dicas e
reforgando o vinculo.

» Criacdo de grupos de apoio online para troca de experiéncias entre
pacientes.

e Meétricas de retengao:

* Taxa de Retorno: Percentual de pacientes que retornam para consultas
subsequentes.

«  Tempo Médio entre Consultas: Indica o intervalo entre atendimentos,
permitindo identificar padrées e ajustar estratégias (BROILO, 2025).

Receita

Aetapa de receita refere-se a monetizagédo do relacionamento com o paciente.
Em consultérios de nutricdo, isso pode ser potencializado por meio da oferta de
pacotes de consultas, servigos complementares (como acompanhamento online) e
programas de reeducacgao alimentar (Bessa, 2025).

Estratégias para aumentar receita recorrente:
* Venda de pacotes trimestrais ou semestrais com desconto.

»  Servigos adicionais, como workshops, cursos online e acompanhamento
remoto.

» Parcerias com empresas para programas corporativos de nutrigdo.
* Indicadores financeiros:
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* Ticket Médio: Valor médio gasto por paciente em um periodo.

» Lifetime Value (LTV): Estimativa da receita total gerada por um paciente
durante todo o relacionamento com o consultério (Pereira; Muller, 2025).

Referéncia

A referéncia mede a capacidade do consultério de transformar pacientes
satisfeitos em promotores da marca. McClure (2007) destaca que clientes engajados
sdo os melhores agentes de crescimento organico. Em consultérios de nutrigao,
isso pode ser incentivado por programas de indicagéo e pela oferta de experiéncias
excepcionais (Instituto Nutrir, 2025).

Estratégias para incentivar o boca a boca:

* Programas de indicagdo com beneficios para quem recomenda e para o
novo paciente.

» Solicitagcdo de depoimentos e avaliagbes em plataformas digitais.

» Criagdo de conteudo com historias de sucesso de pacientes (com
autorizagao).

»  Como medir impacto das referéncias:

* Taxa de Indicagao: Percentual de novos pacientes que chegam por
recomendacéo.

* NPS: Indicador consolidado para medir a satisfacdo e a propensao a
recomendacgao (Rankup, 2025).

Integracao das Etapas e Beneficios Esperados

A aplicagao integrada do Funil Pirata permite que consultérios de nutricao
adotem uma gestao orientada por dados, identificando gargalos e oportunidades em
cada fase da jornada do paciente. Como observa Andreazzi (2024), empresas que
monitoram métricas estratégicas conseguem implementar melhorias continuas e
alcangar crescimento sustentavel. No contexto da saude, isso significa ndo apenas
aumentar a rentabilidade, mas também oferecer uma experiéncia mais qualificada
e personalizada, fortalecendo a relagdo de confianga entre profissional e paciente.

A evolugao do conceito AARRR para consultérios de nutrigdo representa
uma mudanga de paradigma: da gestao intuitiva para uma abordagem baseada em
métricas e centrada no cliente. Essa transformagéao € indispensavel para enfrentar
os desafios do mercado, garantir a fidelizagdo e promover a sustentabilidade do
negocio.

RESULTADOS ESPERADOS

A aplicagao do modelo Funil Pirata (AARRR) em consultérios de nutricdo
€ projetada para gerar beneficios significativos tanto na gestao comercial quanto
na experiéncia do paciente. Espera-se que a adogao das cinco etapas do funil —
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Aquisicao, Ativacado, Retengdo, Receita e Referéncia — proporcione uma visdo
estratégica baseada em métricas, permitindo decisées mais assertivas e orientadas
por dados (McClure, 2007; Nardon, 2025).

Beneficios da Aplicacao do Modelo AARRR

Entre os principais beneficios previstos estao:

* Maior previsibilidade financeira: Com indicadores como ticket médio
e Lifetime Value (LTV), o consultério podera estimar receitas futuras e
planejar investimentos (Pereira; Miiller, 2025).

» Otimizagdo da captagédo de pacientes: Estratégias digitais e parcerias,
aliadas ao monitoramento do custo por aquisicdo (CPA), devem reduzir
gastos e aumentar a taxa de conversao (Broilo, 2025).

* Aumento da retengdo: Programas de acompanhamento e comunicagao
continua tendem a elevar a taxa de retorno, impactando diretamente a
lucratividade (Rankup, 2025).

» Fortalecimento da imagem profissional: A integragédo entre marketing
ético e experiéncia positiva do paciente contribui para a reputagdo do
consultério (Bessa, 2025).

Impacto na Gestao Comercial e na Experiéncia do Paciente

A gestdao comercial sera impactada pela adogdo de processos mais
estruturados e orientados por métricas, reduzindo a dependéncia de praticas
intuitivas. Espera-se também uma melhoria significativa na experiéncia do paciente,
com processos mais ageis, atendimento humanizado e comunicagao personalizada.
Como destaca Instituto Nutrir (2025), pacientes satisfeitos ndo apenas retornam,
mas também indicam o servigo, gerando crescimento organico.

DISCUSSAO

Comparacao com Praticas Tradicionais

Tradicionalmente, consultérios de nutricdo operam com foco exclusivo na
pratica clinica, sem estratégias comerciais estruturadas. Essa abordagem limita a
capacidade de mensurar resultados e compromete a sustentabilidade financeira
(Franga et al., 2021). Em contraste, o modelo AARRR oferece uma viséo sistémica
da jornada do paciente, permitindo ajustes continuos e maior previsibilidade. Como
observa Andreazzi (2024), empresas que adotam métricas estratégicas conseguem
implementar melhorias rapidas e alcangar crescimento sustentavel.

Limitacoes do Estudo

Entre as limitagbes, destaca-se a auséncia de aplicagcdo pratica em
consultorios reais, o que restringe a validagdo empirica das estratégias propostas.
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Além disso, a adaptagcado do modelo AARRR ao contexto da saude exige cuidados
éticos e regulatorios, que podem limitar algumas ag¢des de marketing (Bessa,
2025). Outro ponto é a dependéncia de ferramentas digitais, que podem néo estar
acessiveis a todos os profissionais.

Sugestdes para implementagdo em larga escala
Para ampliar a aplicacdo do modelo, recomenda-se:

» Capacitagao profissional: Cursos e treinamentos sobre gestdo comercial
e marketing ético para nutricionistas.

* Integragédo tecnolégica: Uso de softwares de CRM e plataformas de
agendamento online para facilitar a gestéo.

» Pesquisas futuras: Estudos empiricos em consultérios reais para validar
indicadores e estratégias.

» Parcerias institucionais: Apoio de conselhos e associa¢des para difundir
praticas gerenciais baseadas em métricas.

A aplicacdo do Funil Pirata em consultérios de nutricdo representa uma
inovagdo na gestdo comercial, com potencial para transformar a experiéncia do
paciente e garantir a sustentabilidade do negdcio. Contudo, sua implementacao
requer planejamento, adequacao ética e investimento em capacitagéo.

CONSIDERAGOES FINAIS

Este estudo analisou a aplicagdo do modelo Funil Pirata (AARRR) na gestéao
comercial de consultérios de nutrigdo, destacando sua relevancia como ferramenta
estratégica para otimizar processos e melhorar resultados. A pesquisa evidenciou
que a adogao das cinco etapas do funil — Aquisicao, Ativagao, Retencao, Receita
e Referéncia — permite uma visdo gerencial baseada em métricas, favorecendo
decisbes mais assertivas e orientadas por dados (McClure, 2007; Nardon, 2025).

Entre os principais achados, destaca-se que estratégias digitais e parcerias
podemreduzir custos de aquisicdo e ampliara captagao de pacientes, enquanto agdes
voltadas a ativagao e retencao contribuem para fortalecer a experiéncia do paciente
e aumentar a fidelizagdo (Broilo, 2025; Rankup, 2025). Além disso, indicadores
como ticket médio e Lifetime Value (LTV) oferecem maior previsibilidade financeira,
permitindo ao consultério planejar investimentos e garantir sustentabilidade (Pereira;
Muller, 2025). A integracdo entre marketing ético e atendimento humanizado
mostrou-se essencial para consolidar a imagem profissional e gerar crescimento
orgéanico por meio de referéncias (Instituto Nutrir, 2025).

A relevancia do tema para profissionais de nutricdo é evidente, pois amplia a
compreensao sobre a importancia da gestdo comercial como complemento a pratica
clinica. Em um mercado cada vez mais competitivo, dominar ferramentas gerenciais
€ indispensavel para garantir ndo apenas a viabilidade financeira, mas também
a qualidade da experiéncia do paciente (Bessa, 2025). Para a area de gestédo
comercial, o estudo reforga a aplicabilidade do modelo AARRR em segmentos além
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do digital, demonstrando sua versatilidade e potencial para promover inovagao nos
servigos de saude.

Como perspectivas futuras, recomenda-se a realizagao de estudos empiricos
em consultérios reais, a fim de validar os indicadores propostos e mensurar os
impactos da aplicagdo do funil na pratica. Sugere-se também o desenvolvimento
de solugdes tecnoldgicas acessiveis para facilitar a implementagcédo do modelo, bem
como programas de capacitagédo voltados a gestao orientada por métricas. Dessa
forma, sera possivel consolidar uma abordagem integrada que una exceléncia
clinica, eficiéncia gerencial e experiéncia positiva do paciente.
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