
Manual de
Implementação de

Projetos de Marketing
para Médicos



PASSO 1

ANÁLISE DAS NECESSIDADES
DO CLIENTE

Entender profundamente o perfil do médico e da clínica para
adaptar toda a estratégia de marketing às necessidades reais
do cliente. Isso inclui conhecer a especialidade, o público-alvo,
as metas de crescimento e o contexto competitivo.

OBJETIVO DO PASSO

AÇÕES A IMPLEMENTAR



AÇÕES A IMPLEMENTAR

Entrevista Inicial com o Cliente:
Agende uma reunião e utilize as perguntas de diagnóstico
para entender a fundo o perfil e os objetivos do médico.

Perguntas-chave:
“Qual é a sua especialidade e quais serviços você oferece que
gostaria de promover mais?”
“Quem são seus pacientes ideais?”
“Quais são seus principais objetivos de longo prazo para a clínica?”

Análise de Concorrência:
Pesquise sobre os principais concorrentes da região e
analise como eles se posicionam.

Identifique pontos de diferenciação para destacar o médico
no mercado.

Documentação do Diagnóstico:
Organize todas as informações coletadas em um documento
de diagnóstico. Esse documento será a base para o
planejamento das próximas etapas.

Inclua um resumo dos principais objetivos e metas do médico
para fácil referência.



PASSO 2

DEFINIÇÃO DOS OBJETIVOS
ESPECÍFICOS DO PROJETO

Transformar as expectativas e desejos do médico em objetivos
mensuráveis e concretos. Isso ajuda a alinhar o que será
entregue e evita mal-entendidos sobre o que o marketing vai
alcançar.

OBJETIVO DO PASSO

AÇÕES A IMPLEMENTAR



AÇÕES A IMPLEMENTAR

Estabelecer Metas de Curto e Longo Prazo:
Com base no diagnóstico, defina metas claras, como:

• “Aumentar o número de agendamentos para procedimentos
específicos em 20% nos próximos três meses.”
• “Fortalecer a presença digital do médico como referência
em sua especialidade.”

Alinhamento de Expectativas com o Cliente:
Reúna-se com o médico para revisar e validar essas metas.

Explique o que cada meta significa em termos de ações
de marketing e resultados esperados.

Mostre a importância de metas específicas para a mensuração
do sucesso do projeto.

Documentação das Metas:
Organize as metas em um documento de fácil consulta, e
compartilhe-o com o médico para alinhar expectativas.

Reforce que essas metas serão revisadas periodicamente
para ajustes e otimizações.



PASSO 3

SELEÇÃO DAS PLATAFORMAS E
CANAIS DE COMUNICAÇÃO

Escolher os canais digitais mais adequados para alcançar os
objetivos definidos, e integrar esses canais de forma estratégica,
criando um sistema completo e interligado que gere resultados
consistentes para o médico.

OBJETIVO DO PASSO

AÇÕES A IMPLEMENTAR



AÇÕES A IMPLEMENTAR

Análise das Necessidades e Preferências do Cliente:
Identifique, com base nas metas, os canais ideais para o
médico (Instagram, Google Meu Negócio, site, YouTube, etc.).

Estruturação do Funil de Comunicação Integrado:
Defina o papel de cada canal na estratégia:

• Instagram: Para construir autoridade e interagir com pacientes.

• Google Meu Negócio: Para presença local e captação de
pacientes que buscam atendimento na região.

• Site e LP: Como ponto de conversão, com agendamento e
informações.

• YouTube: Conteúdo educativo e construção de autoridade.

Monte um funil que conecte esses canais, criando uma
experiência integrada para o paciente.

Documentação do Funil e dos Canais:
Crie um diagrama simples do funil, indicando a função de
cada canal e como eles se conectam na jornada do paciente.



PASSO 4

ESTRUTURA DE CONTEÚDO
ALINHADA AOS OBJETIVOS

Criar um plano de conteúdo estratégico e alinhado aos objetivos
do médico, que fortaleça sua autoridade, gere engajamento e
atraia o público ideal.

OBJETIVO DO PASSO

AÇÕES A IMPLEMENTAR



AÇÕES A IMPLEMENTAR

Definição das Categorias de Conteúdo:
Crie três categorias principais de conteúdo:

• Conteúdo Educacional: Posts e artigos que informem e eduquem
o público sobre a área de atuação do médico.

• Prova Social: Depoimentos, antes e depois (com autorização), e
outros conteúdos que reforcem a credibilidade do médico.

• Conteúdo de Autoridade: Publicações que destacam o
conhecimento do médico em sua especialidade.

Criação do Calendário Editorial:
Organize um calendário editorial com a frequência e temas
de cada conteúdo.

Inclua datas para cada tipo de conteúdo e marque lembretes
para revisar e ajustar conforme o engajamento dos pacientes.

Produção e Publicação do Conteúdo:
Se o médico tem uma equipe, oriente-a sobre o tipo de conteúdo
a ser produzido. Caso contrário, prepare-se para executar ou
delegar as publicações.

Revise o conteúdo regularmente para garantir que está alinhado
aos objetivos e engajando o público.



PASSO 5

ESTABELECIMENTO DE
MÉTRICAS E KPIS PARA
MONITORAMENTO

Definir e acompanhar indicadores de sucesso que permitam
avaliar o desempenho da estratégia e fazer ajustes com
base nos resultados.

OBJETIVO DO PASSO

AÇÕES A IMPLEMENTAR



AÇÕES A IMPLEMENTAR

Definição dos KPIs:
Escolha KPIs específicos para cada canal e objetivo.

Exemplos:
• Redes Sociais: Engajamento (curtidas, comentários,
compartilhamentos).

• Site: Número de visitas, taxa de conversão de agendamentos.

• Google Meu Negócio: Visualizações, chamadas e rota de direção.

• Geração de Leads: Número de novos agendamentos e consultas
realizadas.

Monitoramento Regular dos Resultados:
Agende revisões mensais com o médico para mostrar o
progresso e discutir possíveis ajustes.

Revise os KPIs e faça ajustes na estratégia de acordo com
os resultados alcançados.

Documentação e Relatórios:
Elabore relatórios de desempenho que detalhem os principais
resultados e compartilhe-os com o médico para que ele
acompanhe o progresso e o valor gerado.



DR. RICARDO LIMA,
DERMATOLOGISTA

Montar um projeto de marketing digital completo e
personalizado para o Dr. Ricardo Lima, focado em:

• Aumentar sua autoridade na área de dermatologia estética.
• Atrair pacientes interessados em tratamentos de
rejuvenescimento facial.
• Melhorar a presença digital e gerar um fluxo constante de
agendamentos para consultas e procedimentos estéticos.

OBJETIVO DO PROJETO

Vamos ver na prática a partir de um caso fictício!



PASSO A PASSO DA IMPLEMENTAÇÃO

Entrevista Inicial com Dr. Ricardo
Durante a entrevista, descobrimos que o Dr. Ricardo quer:

• Objetivo Principal: Tornar-se uma referência em
rejuvenescimento facial e atrair pacientes para procedimentos
como preenchimento e aplicação de toxina botulínica.

• Público-Alvo: Mulheres e homens entre 30 e 55 anos, com
renda média-alta, que buscam melhorar a aparência e retardar
o envelhecimento.

• Concorrência: Dr. Ricardo percebe clínicas maiores como
concorrentes, mas quer se destacar pelo atendimento
personalizado e pelo uso de técnicas avançadas.

• Capacidade de Atendimento: Ele tem uma agenda flexível e
disponibilidade para atender um número maior de pacientes
semanalmente, desde que o fluxo seja organizado.

Essas informações são documentadas no Diagnóstico Inicial,
criando um perfil detalhado das necessidades e expectativas
do Dr. Ricardo.

1. ANÁLISE DAS NECESSIDADES
DO CLIENTE



PASSO A PASSO DA IMPLEMENTAÇÃO

Com base na entrevista e no diagnóstico, definimos os
seguintes objetivos específicos para o projeto:

• Aumentar em 30% o número de agendamentos para consultas
de avaliação estética em um período de três meses.

•  Estabelecer o Dr. Ricardo como uma referência online em
dermatologia estética com um foco especial em
rejuvenescimento facial.

•  Atingir uma taxa de engajamento de pelo menos 5% nas
redes sociais, focando em posts educativos e cases de sucesso.

Essas metas foram revisadas e aprovadas pelo Dr. Ricardo
em uma segunda reunião, alinhando expectativas e criando
uma base clara para o acompanhamento dos resultados.

2. DEFINIÇÃO DOS OBJETIVOS
ESPECÍFICOS DO PROJETO



PASSO A PASSO DA IMPLEMENTAÇÃO

3. SELEÇÃO DAS PLATAFORMAS
E CANAIS DE COMUNICAÇÃO

Para alcançar os objetivos definidos, optamos por uma
abordagem integrada utilizando as seguintes plataformas
e canais:

Instagram e Facebook:
Canais principais para aumentar a autoridade e atrair pacientes
com conteúdo visual.

Estratégia: Publicação de três posts semanais e stories diários
mostrando o dia a dia da clínica e resultados dos tratamentos
(com permissão).

Tipos de Conteúdo: Postagens educativas sobre cuidados
com a pele, stories interativos respondendo perguntas comuns,
antes e depois de tratamentos (quando permitido).

Google Meu Negócio:
Aumentar a visibilidade local e atrair pacientes próximos.

Estratégia: Otimização do perfil com fotos profissionais,
descrição completa dos serviços, e incentivo a pacientes
satisfeitos para deixarem avaliações.

Resultados Esperados: Aumento das visualizações do perfil
e crescimento do número de ligações diretas pela plataforma.



PASSO A PASSO DA IMPLEMENTAÇÃO

Site e Blog:
Um site otimizado com um blog focado em conteúdos de alto
valor sobre dermatologia estética.

Estratégia: Publicação de um artigo semanal no blog sobre
tópicos como preenchimento facial, toxina botulínica, e cuidados
com a pele.

Objetivo: Atrair tráfego orgânico e posicionar o Dr. Ricardo
como autoridade na área.

YouTube:
Um canal para aprofundar a autoridade com vídeos educativos
e depoimentos de pacientes.

Estratégia: Publicação de um vídeo quinzenal explicando
procedimentos e mostrando depoimentos.

Objetivo: Engajar pacientes que buscam informações mais
detalhadas e fortalecer a confiança no Dr. Ricardo.

Funil de Comunicação Integrado:
Todos os canais trabalham juntos para guiar os pacientes
desde o primeiro contato até o agendamento.

Topo do Funil: Conteúdo educativo e informativo nas
redes sociais para atrair atenção.

Meio do Funil: Blog posts e vídeos mais profundos no
YouTube para aqueles que buscam informações detalhadas.

Fundo do Funil: Chamadas para ação no site e perfil do
Google Meu Negócio, incentivando o agendamento de consultas.



PASSO A PASSO DA IMPLEMENTAÇÃO

Criamos um Calendário Editorial para garantir consistência
e relevância no conteúdo, focando em três categorias principais:

Conteúdo Educacional:
Objetivo: Ensinar o público sobre os benefícios de cuidados
estéticos e tratamentos oferecidos.
Exemplo: Postagem no Instagram sobre o que esperar de
uma aplicação de toxina botulínica, com dicas de cuidados
pós-procedimento.

Prova Social (Depoimentos e Resultados):
Objetivo: Mostrar resultados de tratamentos para construir
credibilidade e confiança.
Exemplo: Post de antes e depois de um preenchimento facial
com permissão do paciente, mostrando a mudança sutil e natural.

Conteúdo de Autoridade:
Objetivo: Reforçar o conhecimento do Dr. Ricardo na área de
dermatologia estética.
Exemplo: Artigo no blog explicando a diferença entre
preenchimento e bioestimuladores de colágeno, com dados e
estudos recentes.

O calendário inclui três posts semanais no Instagram e
Facebook, um artigo semanal no blog, e um vídeo quinzenal
no YouTube, criando uma presença consistente e de valor
para o Dr. Ricardo.

4. ESTRUTURA DE CONTEÚDO
ALINHADA AOS OBJETIVOS



PASSO A PASSO DA IMPLEMENTAÇÃO

Para medir o sucesso do projeto, definimos os seguintes KPIs:

Instagram e Facebook:
Meta: Atingir uma taxa de engajamento de 5% nas postagens.
Métricas: Curtidas, comentários, compartilhamentos
e visualizações.

Google Meu Negócio:
Meta: Aumentar em 50% o número de visualizações e ligações
a partir do perfil.
Métricas: Número de chamadas diretas, cliques no site e
solicitações de rota.

Site e Blog:
Meta: Atingir 2.000 visitas mensais ao site e 500 visualizações
mensais por artigo do blog.
Métricas: Tráfego no site, tempo médio na página e taxa de
conversão de visitantes para agendamentos.

YouTube:
Meta: Conseguir pelo menos 1.000 visualizações por vídeo
e 100 novos inscritos no canal.
Métricas: Visualizações, likes, e novos inscritos.

Esses KPIs são monitorados semanalmente e apresentados
em um Dashboard de Resultados para acompanhar o progresso.

5. ESTABELECIMENTO DE
MÉTRICAS E KPIS PARA
MONITORAMENTO



Após a implementação completa deste sistema de marketing
personalizado, o Dr. Ricardo poderá observar os seguintes
benefícios:

Aumento de Autoridade: O Dr. Ricardo se posiciona como
uma referência em dermatologia estética, o que gera mais
confiança nos pacientes e fortalece sua marca.

Maior Número de Pacientes: Com uma comunicação integrada
e um funil bem estruturado, o Dr. Ricardo deve ver um aumento
significativo no número de agendamentos para consultas e
tratamentos estéticos.

Fluxo Consistente de Conteúdo: A presença constante nas
redes sociais e no site mantém a clínica em evidência e facilita
o relacionamento com os pacientes.

Satisfação e Fidelização: Pacientes satisfeitos com os
resultados tornam-se promotores da clínica, recomendando
o Dr. Ricardo para amigos e familiares, o que gera mais
clientes de forma orgânica.

RESULTADO ESPERADO
DO PROJETO
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