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Fase 1: Análise de Mercado
● Objetivos
● Perfil do consultório
● Perfil de pacientes e pesquisa
● Análise da concorrência 
● Análise SWOT
● Posicionamento

Fase 2: Estratégia de Marketing Online
● O que encontrar
● Onde encontrar
● Como encontrar

Estabelecendo Metas

Plano de 
Marketing



Fase 1: 
Análise do Mercado



Definir objetivos e estratégias 
para alcançar resultados de 
forma bem-sucedida. 

Por que é importante ter um Plano de Marketing?



O que você 
busca com um 
Plano de 
Marketing?

Antes de começar: Qual o seu 

objetivo fazendo marketing para seu 

consultório? Atrair mais pacientes, 

melhorar a minha imagem e prestígio 

profissional? Fidelizar os pacientes 

que tenho hoje?



Qual o perfil 
do seu 
consultório?

● Atributos profissionais; 

● Localização;

● Facilidades;

● Preço;

● Tratamentos;

● Áreas de atuação;

● Outras vantagens competitivas.



Qual o perfil 
dos seus 
pacientes?

● O que ele prioriza ao buscar um 

profissional na sua área.

●  Onde consome informação.

● Quem influencia suas escolhas 

quando o assunto é saúde.



Como se 
posiciona a 
concorrência?

● Posicionamento no Google por 

sua “especialidade + cidade”.

● Formas de comunicação com os 

pacientes.

● Perfil na Doctoralia. 

● Valor das consultas e convênios 

atendidos.

● Experiência dos profissionais.

● Opiniões na Doctoralia





Perfil da Concorrência 

Concorrência 1 Concorrência 2 Profissional Referência 

Perfil na Doctoralia

Site/ blog profissional

Participação em 
plataformas parceiras

Perfis nas redes 
sociais

Publicidade Online

E-mails a pacientes

Resumo

(resuma as principais características de cada perfil, pontos fortes e fracos, 
como se comunicam com os pacientes, quais mensagens exploram, como 
são suas avaliações online, que canais oferecem para o paciente entrar em 
contato e marcar consulta e em quais canais têm presença mais forte). 



Avaliação 
Geral

Oportunidades 

(fatores externos) 

Ex.: aumento de 

gastos em saúde.

Fraquezas 

(fatores internos) 

Ex.: falta de equipe 

para atender o 

paciente.

Forças (fatores 

internos) Ex.:  

localização do 

consultório.

Ameaças 

(fatores externos) Ex.: 

muita concorrência na 

região. 



Forças - Fatores internos Fraquezas - Fatores internos

Exemplos:

● Meu tempo de atuação profissional endossa minha 
experiência e expertise na área.

● Já tenho boas opiniões no meu perfil da Doctoralia e 
depoimentos nas redes sociais.

● Conto com uma equipe altamente qualificada para 
atender os pacientes.

Exemplos:

● Ainda não completei meu perfil na Doctoralia, não participo do 
serviço de “Pergunte ao Especialista” e minha presença online é 
inexpressiva.

● Meus recursos financeiros são pequenos para investir em 
marketing.

Oportunidades - Fatores externos Ameaças - Fatores externos

Exemplos:

● 90% dos pacientes já buscam informações sobre 
saúde e/ou profissionais na Internet.

● Os gastos em saúde cresceram e as novas gerações 
investem mais em qualidade de vida e vão mais ao 
médico.

● O número de consultas marcadas pela Internet 
cresceu e tenho mais oportunidades de captação.

Exemplos:

● Concorrência direta já tem presença sólida na Internet.

● A média de preço praticada por especialistas da minha área é 
mais baixa.

● Os pacientes ainda têm pouco hábito de realizar consultas 
frequentes com um especialista na minha área.



Definindo seu 
posicionamento

● Destaque suas forças e use-as para 

minimizar pontos negativos.

● Coloque suas oportunidades em ação.

Exemplo 

Você identificou que tem uma equipe de 

atendimento altamente qualificada e seu tempo 

de experiência é um diferencial. Destaque-os em 

sua comunicação.

Exemplo 

Você identificou como oportunidade que 

muitos pacientes em sua cidade marcam 

consulta pela Internet. Tome uma ação: 

adote um sistema de agendamento online.



Fase 2: 
Estratégias de Marketing Online



1. O que vão 
encontrar?

● Quem é você?

● O que dizem - opiniões de pacientes?

● Que conteúdo de interesse você gera? 

● Como entrar contato/ marcar consulta?



O que vão encontrar 



O que vão encontrar 



O que vão encontrar 



2. Onde vão 
encontrar?

● Site

● Whatsapp

● Doctoralia

● Redes sociais

● E-mail

● Google

● Blog



Onde vão te encontrar 



Onde vão te encontrar 



Campanhas por e-mail e SMS



Campanhas por e-mail e SMS



Como vão 
encontrar?

● Palavras-chave estratégicas.

● Backlinks - você em sites parceiros.

● Publicidade no Google e redes sociais.

● Presença em Plataformas especializadas.

● Segmentação de audiência.



Como vão encontrar 



Mensagens Canais Otimização+ +

Estratégia



Fase 3: 
Estabelecendo Metas



Curto Prazo

Exemplos:

- Ter meu perfil na Doctoralia 100% completo.

- Ativar o agendamento online.

- Publicar respostas no serviço de “Pergunte ao Especialista”.

- Atualizar perfil nas redes sociais e gravar vídeos informativos.

- Responder solicitações de pacientes.

- Pedir o e-mail dos pacientes para montar base de dados para 
campanhas.

- Fazer uma pesquisa de satisfação e qualidade do serviço e enviá-la 
a pacientes. 

Estabelecendo 
metas



Médio Prazo

Exemplos:

- Criar site para meu consultório.

- Planejamento financeiro para investir em anúncios no Google e 
execução da campanha.

- Realizar evento de relacionamento no consultório para 
fidelização dos pacientes.

Estabelecendo 
metas



Longo Prazo

Exemplos:

- Analisar resultados das pesquisas feitas sobre meu serviço e 
implementar mudanças.

- Preparar palestras informativas no bairro e cursos online. 

- Manter a qualidade das avaliações online no Google e na 
Doctoralia.

- Aumentar base de pacientes do consultório em 25%

Estabelecendo 
metas



Dúvidas?



Obrigado!
Canais para especialistas

https://www.facebook.com/DoctoraliaEspecialistas/
https://blog.doctoralia.com.br
https://academy.doctoralia.com.br

