CHECK-LIST
PARA 0
MARKETING
FSTRATEGICO
NA SAUDE




POR QUE ESTE E-BOOK EXISTE

Na saude, marketing nao é acessorio, nem divulgacao
pontual. E instrumento de gestao, capaz de organizar
demanda, estruturar processos comerciais, valorizar o
atendimento e sustentar o crescimento financeiro de
profissionails e organizacoes de saude.

Este material foi desenvolvido especificamente para
profissionais de saude, clinicas, consultorios e gestores
gue desejam transformar a forma como atraem,
convertem e fidelizam pacientes sem comprometer os
pilares fundamentais da ética profissional e da exceléncia

técnica.
Demanda alinhada ao seu posicionamento e expertise.

Crescimento sustentavel com ticket médio estratégico.

Reputacao, governanca e responsabilidade
profissional.




FUNDAMENTOS

MARKETING NA SAUDE:
DA EXPOSICAO A ESTRATEGIA

Durante muitos anos, marketing fol confundido com

"aparecer mais'". Na saude, esse caminho leva ao desgaste,
a banalizacao do servico e a dependéncia de volume sem
qualidade. O resultado? Profissionails tecnhicamente
excelentes trabalhando exaustivamente, mas com
margens financeiras comprimidas e sem previsibilidade
de crescimento.

A Werbus trabalha com marketing como ferramenta
estratégica de gestao, atuando na organizacao da jornada
do paciente, na qualificacao da comunicacao institucional
e Nna construcao consistente de valor percebido. Nao se
trata de trugues ou atalhos, mas de método aplicado a

realidade do negdcio de saude.

CRESCER NAO E ATENDER MAIS PESSOAS.
CRESCER E ATENDER MELHOR, COM PREVISIBILIDADE

E SUSTENTABILIDADE.

Essa mudanca de perspectiva altera completamente a
forma como profissionais e clinicas se relacionam com

Seus pacientes, estruturam suas ofertas e constroem

autoridade no mercado.




Organizacao da demanda, nao apenas aumento de
volume:
Qualificacao do paciente antes do primeiro contato;

Processos comercials estruturados e replicaveis;

Valorizacao do atendimento e da experiéncia;

Crescimento financeiro previsivel e sustentavel;

Reputacao institucional solida e consistente.

0 NOVO PACIENTE ,,
E A NOVA LOGICA DE DECISAO

O paciente mudou radicalmente nos ultimos anos.

Hoje, antes mesmo de entrar em contato com uma clinica
ou profissional, ele ja realizou extensa pesquisa, comparou
opcoes, analisou reputacao digital e formou uma opiniao
preliminar sobre guem pode 4 ou Nao 4 resolver seu
problema de saude.

Redes socials, resultados de busca no Google, avaliacoes
em plataformas especializadas e a clareza da
comunicacao institucional se tornaram critérios de
escolha tao importantes quanto a competéncia técnica do

profissional. Ignorar essa realidade é perder relevancia,

mesmo sendo tecnicamente excelente.




O paciente avalia presenca digital, conteudo
educativo, certificacoes e reconhecimento profissional
antes de decidir.

Site estruturado, atendimento inicial eficiente e
comunicacao clara transmitem profissionalismo e
confianca.

Pacientes buscam acolhimento, emypatia e garantia
racional de que estao fazendo a escolha certa.

Quem nao entende esse Novo comportamento perde
oportunidades diariamente 4 nao por falta de
competéncia técnica, mas por auséncia de estratégia de

comunicacao e posicionamento adequados.




POSICIONAMENTO

POSICIONAMENTO:
ONDE COMEGA O FATURAMENTO

Na Werbus, posicionamento nao € discurso bonito ou

slogan criativo. E decisdo estratégica que impacta

diretamente o faturamento, o ticket médio e o perfil de
pacientes que procuram Seus Servicos.

Profissionais e clinicas mal posicionados enfrentam
problemas cronicos: disputam preco com concorrentes,
dependem excessivamente de convénios com baixa
remuneracao e trabalham intensamente enguanto

faturam pouco. O posicionamento correto resolve essa

equacao.

Disputa por preco com concorrentes

Dependéncia de convénios de baixo valor

Muito trabalho, pouco resultado financeiro Pacientes
sensiveis a preco e pouco fidelizados

Reputacao institucional sélida e consistente.

Menos objecao de preco nas negociacoes
Malis confianca desde o primeiro contato
Malor aceitacao de propostas e tratamentos

Pacientes alinhados ao perfil desejado

QUEM COMUNICA VALOR NAO PRECISA
COMPETIR POR PRECO.



A JORNADA DO PACGIENTE
COMO EIXO DE GRESCGIMENTO

Vender na salde ndo é persuadir ou pressionar. E conduzir

uma jornada com clareza, acolhimento e método
consistente. A Werbus estrutura o marketing
considerando toda a experiéncia do paciente, desde o

momento em que identifica um problema até a

fidelizacao de longo prazo.

DESCOBERTA
ldentifica sintomas e necessidades

CONSIDERACAO
Avalia opcoes e solucoes

DECISAO
Agenda consulta ou procedimento

EXPERIENCIA
Atendimento e cuidado durante o servico

RELACIONAMENTO
Fideliza e recomenda a clinica




Quando essa jornada € fragmentada ou mal estruturada, o
faturamento também se torna irregular e imprevisivel.
Cada etapa precisa ser pensada estrategicamente, com
Processos, comunicacao e pontos de contato bem

definidos.

ATRAGAO DE PACIENTES CERTOS,
NAO APENAS MAIS PACIENTES

Atrair volume sem estratégia gera agendas lotadas,

equipes sobrecarregadas e baixo resultado financeiro. O
problema nao é guantidade de pacientes, mas qualidade
da demanda. Marketing estratégico busca pacientes
alinhados ao posicionamento da clinica ou profissional 4
NAao CUriosos ou desalinhados.

|Isso envolve decisdes conscientes sobre canais de
comunicacao, tipo de conteudo produzido, segmentacao
de campanhas pagas e estruturacao de sistemas de

Indicacao. Demanda qualificada vale infinitamente mais

do que volume desorganizado.




CONTEUDO EDUCATIVO
Conteudo responsavel que educa,

posiciona autoridade e qualifica o paciente
antes do contato.

PRESENCA DIGITAL INSTITUCIONAL
Site, redes sociais e plataformas que
transmitem profissionalismo e organizacao.

TRAFEGO PAGO INTELIGENTE
Campanhas segmentadas que atraem

perfil especifico, nao apenas volume
generico.

INDICACAC RUTURAI

Sistema organizado de referéncia entre
profissionais e pacientes satisfelitos.




CONVERSAO E TICKET MEDIO:
ONDE 0 DINHEIRO SE PERDE
E COMO RECUPERA-LO

CONVERSAO, O FUNIL INVISIVEL

Grande parte da perda de faturamento ocorre antes
mesmo da consulta acontecer. Pacientes entram em
contato, fazem perguntas, mas nao agendam. Outros
agendam e cancelam. O problema raramente é técnico 4
é processual.

Falhas comuns incluem atendimento inicial sem preparo,
respostas genéricas no WhatsApp, auséncia de roteiro de

conducao e equipe sem visao comercial estruturada.

TICKET MEDIO: CRESCER SEM PRESSIONAR

Aumento de ticket médio nao acontece empurrando
servicos, mas construindo valor percebido. Estratégias
éticas e aplicavels incluem programas estruturados de
cuidado e acompanhamento, pacotes que fazem sentido
clinico, complementacao ética de servicos e clareza
absoluta de beneficios e propdsito.

O paciente aceita pagar mais guando entende trés
elementos fundamentais: o porqué da recomendacao, o
IMmpacto real na sua saude e a continuidade do cuidado
oferecido. Sem esses pilares, qualguer tentativa de

aumentar ticket médio soa como venda forcada.



|
ATENDIMENTO PREPARADO /O\
Equipe treinada com roteiro claro de — m —
condugao. \‘/

RESPOSTAS ESTRATEGICAS
Comunicacao que qualifica, educa e
encaminha.

\ |/
VISAO COMERCIAL YA
Time alinhado com objetivos de conversao T

=




PRECIFICAGAQ ESTRATEGICA
NA SAUDE

Preco nao pode ser simplesmente copiado do concorrente
ou definido por intuicao. Precificacao estratégica
considera multiplas variavels gue impactam diretamente
a sustentabilidade do negdcio, a percepcao de valor do

nacliente e o posicionamento da marca no mercado.

Profissionais que precificam mal enfrentam problemas
recorrentes: margens apertadas, dificuldade de investir
em melhorias, incapacidade de atrair e reter talentos na
equipe e posicionamento confuso Nno mercado. Preco
desalinhado compromete nao apenas o presente, mas o

futuro do negaocio.

Nivel de especializacao e dificuldade do procedimento

Horas investidas e atencao dispensada ao caso

Nivel de especializacao e dificuldade do procedimento

Anos de estudo, formacao e expertise acumulada

Seguranca, confianca e garantia que o paciente busca

IMPORTANTE:

Preco desalinhado compromete margem de lucro, posicionamento de
mercado e sustentabilidade de longo prazo. Nao é apenas uma questao
financeira € estratégica.



CHECKLIST NAO E CONTROLE. E DIRECAO.

CHECKLIST FINAL:
MARKETING ESTRATEGICO
NA SAUDE

Use este checklist como gula pratico para implementar

marketing estratégico no seu consultorio, clinica ou
organizacao de saude. Cada item representa uma decisao
qgue iImpacta diretamente atracao, conversao, faturamento

e sustentabilidade.




ESTRATEGIA E POSICIONAMENTO

TICKET MEDIO DE FATURAMENTO

Defini meu posicionamento
claro no mercado?

Desenvolvi programas de
cuidado continuo?

ldentifico o perfil de paciente
Ideal para meu servico?

Criei pacotes estruturados com
proposito clinico?

Comunico valor, nao apenas
preco?

Comunico beneficios e iImpacto
claramente?

Tenho proposta de valor
diferenciada e articulada?

Comunico beneficios e impacto
claramente

JORNADA DO PACIENTE

RELACIONAMENTO E FIDELIZAGAO

Mapeei todas as etapas da
jornada do paciente?

Mantenho comunicacao
pos-atendimento estruturada?

Estruturel processos para cada
ponto de contato?

Implementei lembretes
Inteligentes e relevantes?

Tenho comunicacao clara em
cada fase?

Envio conteudo de
acompanhamento periddico?

Monitoro experiéncia do
paciente continuamente?

Cultivo presenca continua sem
ser invasivo?

ATRAGAO QUALIFICADA

INDICADORES E GESTAQ

Produzo conteudo educativo e
responsavel?

Monitoro custo por paciente
adquirido (CAC)?

Mantenho presenca digital
Institucional solida?

Acompanho ticket médio
mensalmente?

Uso trafego pago com
segmentacao estratégica?

Meco taxa de conversao de
contatos?

Estruturel sistema organizado
de indicacodes?

Analiso taxa de retorno de
pacientes?

Avalio receilta por procedimento
e profissional?




CONVERSAO E ATENDIMENTO

INDICADORES E GESTAO

Treinel equipe com roteiro de
atendimento?

Estabelecl processos claros e
replicaveis?

Padronizel respostas e
conducodoes no WhatsApp?

Mantenho comunicacao ética e
responsavel?

Implementel visao comercial na
equipe?

Garanto conformidade legal em
todas as acoes?

Reduzi friccao no processo de

Construo marca institucional

sOlida e consistente?

agendamento?

E construcdo continua de valor, reputacdo e resultado.
Profissionais e organizacoes de saude que tratam marketing
como gestao deixam de depender da sorte e passam a

operar com metodo, previsibilidade e sustentabilidade.

A Werbus atua ao lado de profissionais e organizacdes de
saude que desejam crescer com clareza, estruturar
Processos comercials, aumentar faturamento com ética e
construir valor de longo prazo. Marketing, para nos, é

estratégia aplicada a realidade do negdcio.

|




AGORA, A DECISAO
E ESTRATEGICA.

Vocé ja entendeu onde estao os gargalos.

Ja identificou o que precisa ser organizado, ajustado e
fortalecido.

O préximo passo NAO E CONSUMIR MAIS CONTEUDO.
E diagnosticar com precisao.

Na saude, crescer sem diagnostico gera:

- Decisdes intuitivas

- Investimentos mal direcionados

- Desgaste de equipe

- Faturamento instavel

Na Werbus, marketing estratégico comeca com
diagnostico de maturidade, uma analise estruturada que
avalia:

- Posicionamento

- Jornada do paciente

- Relacionamento com os parceiros e canais de geracao de
pacientes

- Processos de conversao

- Ticket médio e precificacao

- Comunicacao e relacionamento

Diagnostico nao € custo.
E 0 ponto de partida para decisdes melhores.
Se 0 seu objetivo é:

- Aumentar faturamento com ética



- Elevar o ticket médio sem pressao
- Organizar a demanda
- Crescer com previsibilidade

Entao o diagndstico é o proximo passo logico.

CONVITE WERBUS

A Werbus atua como consultoria estratégica em
mMarketing e comunicacao para profissionais e
organizacoes de saude.

Nao oferecemos formulas prontas.

Oferecemos clareza, método e direcao.

— Agende um Diagnostico Estratégico

— Converse com a Werbus sobre Consultoria em

Marketing Estratégico na Saude

Ricardo Costa

47 99155 3434
wricardocosta
werbusmktdigital UJerbUS

werbus.com.br
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