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A Marca e autoridade médica.
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Ola!

Seja bem-vinda(o) a sua orientacao de como gerar sua autoridade médica aqui no digital.
ISso serve para:

MARCA MARCAS
PESSOAL EMPRESARIAIS

Ao P (Grell-



“A autoridade médica nada mais é do que o valor agregado
a sua marca no digital para um publico alvo, antes mesmo
do usuario ser seu paciente. Em um primeiro momento
parece estranha a associacao, porque se trata de saude e
nao um mero produto. Porem e exatamente por abranger
algo tao delicado como saude que as pessoas precisam
perceber a autoridade na sua marca, na sua comunicac¢ao

)

para compararem de voce”.
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Ainda hoje ha profissionais que dao pouco valor a gestao do
relacionamento, desperdicando oportunidades de alcan¢carem
resultados substanciais no faturamento da sua clinica, sem
colocar o marketing médico em pratica.

Autoridade médica: questao de confianca. Agora pense na
confian¢a da sua marca, da sua clinica antes mesmo do usuario
ser seu paciente. E sobre isso que estou falando.

Vamos aos 5 niveis de autoridade e como fazer para ser o nivel
desejado.
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1. Plano de agdo: Definicao de publico/alvo ou

persona: definicdo de um publico menor, a
escolha do cliente (persona) que vocé focara
seus esforcos. Sao classificados por
semelhanca de caracteristicas, claramente ser
identificados  por suas  necessidades
especificas e que geralmente é pouco ou mal
explorada comercialmente. Nao é todo
mundo que pode ser seu cliente ta, aqui é
uma oportunidade de conversar com eles.
Aqui vocé precisa definr o seu
posicionamento claro para esse publico, o
que vocé faz por ele, investimento em uma
presenca digital onipresente, plano de marca,
Ccom coeréncia na sua comunicacao.

Para saber mais sobre como criar uma
persona, clique aqui!
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Levanta a bandeira desse nicho e nao larga mao.

Exemplo 1: vocé é ginecologista e escolheu ser uma autoridade para um nicho/segmento de mercado, ou seja, um publico bem
especifico de mulheres que valorizam seu corpo e sua propria opiniao, empoderadas, preocupadas com saude, mente e corpo em
suas formas naturais da vida. Mulheres de alto padrao, instruidas, acima de 30 anos, com grande forca de opiniao. Vocé focara seus
esforcos escolhendo esse nicho para os servicos: partos normais, servicos de acompanhamento gestacional, cuidados com o corpo
de formas naturais, estética intima feminina e saude feminina para esse publico de forma geral.

Exemplo 2: Especialidade: cardiologista.

Publico-alvo (persona): vai focar em clientes jovens, acima de 20 anos, independente do padrao social, homens e mulheres, atletas
e/ou praticantes de esportes assiduos.

Servicos: Vai falar sobre exames que realiza, acompanhamento, consultas periddicas, tipos de doencas entre esse publico,
orientacdes de atividades, preparo fisico, acompanhamento cardiologico para esse nicho.

Exemplo 3: Especialidade: angiologista.

Publico-alvo (persona): homens e mulheres, acima de 30 anos, preocupados com estética corporal, ativos fisicamente, solteiros,
recém casados ou divorciados, com poder de médio e alto padrao, com estilo de vida saudavel e com estilo de experienciar a vida.
Servicos: vocé se torna autoridade através de procedimentos estéticos, laser, aplicacdes e procedimentos para esse perfil de
cliente.



Definicio de Posicionamento: n3o acontece na clinica, acontece na cabeca do cliente. E a posicdo que a marca ocupa, como ela é vista pelas pessoas. No
caso do posicionamento digital, essa ideia real é transferida para a internet. Esse posicionamento influencia na percepcao que o publico tem do negdcio,
e pode ser decisivo entre uma clinica ou marca médica tornar-se autoridade ou nao no mercado de atuacao. Mantenha-se dentro do seu tema de
negocio, nao saia dele e repita isso, para todos os seus publicos com frequéncias.

BIO: organiza falando sobre seu posicionamento, como vocé pode ajudar sua persona. Um exemplo disso em uma especialidade. Ginecologia, ao invés
de falar sua especialidade, fale sobre cuidado em todas as fases da vida da mulher, cuidado com a saude e autoestima da mulher jovem, conte comigo
para qualidade de vida feminina e sexualidade e escreva em topicos seus servigos (lazer, implantes, cirurgias intimas) descreva o seu servigo, ultimo
exemplo desta especialidade: cuido de GRAVIDAS, ajudo com conhecimento transformador na satide permanente do seu filho e mostro o caminho de
desenvolvimento saudavel e seguro (aqui fica cIaro o foco na obstetricia, nao que ela nao possa falar da ginecologia geral, mas mostra o proposito e foco
do servico dela, onde ela é boa, o seu diferencial). Nunca esqueca s6 CRM e RQE, diferente de outros perfis mostrar seus dados é de extrema
importancia e prova fisica digital. Consegue perceber que aqui vocé define o que vocé faz

Tenha frequéncia: Todos dias, alta frequéncia, por meses. Cansativo ou até mais do que passar numa prova de titulo. Mas coloque sua equipe aqui para
variar entre conteudos que vocé aparece e conteudo que vocé sO precisar aprovar (textos, imagens da clinica oi de procedimentos). Intensifique, o
trabalho duro esta aqui. Para educar sua audiéncia e se tornar autoridade, a intensidade € algo que precisa acontecer. Invista em materiais ricos como
videos, e-books, manuais de tratamento, explique as evolucdes de tratamentos em graficos cientificos, faca lives sobre o assunto que vocé é expert,
mostre a diferenca de resultados entre tratamentos, mostre o que € acessivel com e sem convénio, mostre como sao feitos os exames que vocé solicita.
E ndo é postar o café da manha que conta, € trazer conteudo que tenham a ver com a sua persona, 0s seus servicos. Lembre-se o paciente € uma pessoa
como vocé sem sua formacao. Ela tem ansia por informacao.

Post apresentacao: vocé vai precisar repetir ele. Faca um video completo, use fragmentado diversas vezes. O que as pessoas viram hoje pode ser usado
para novas pessoas verem daqui 6 meses. Além disso vocé usa isso como forma de prova fisica para criar curabilidade.

Pense em uma metodologia de conversa com seu publico: vocé pode nao saber mas usa de métodos para explicar sobre diagnodsticos, tratamentos no
seu dia a dia. Ai existe um perfil ou método de explicacao, veja se ele € adequado e facil para o meio digital, tao explicativa que uma crianca de 5 anos
poderia entender. Junto com isso vem o tipo de linguagem que vocé trabalhara em sua comunicacao, como um enredo de novela, vocé escuta os
personagens falando na TV mesmo sem estar olhando e ja sabe o que esta passando. A definicao desta linguagem da comunicacao € escolhida para
treinar seus colaboradores para que todos atuem na mesma mensagem e estilo, criando padrao e sincronia. Seja um anuncio, uma marcacao de agenda,
um conteudo no Insta ou o atendimento na recepcao da sua clinica.



Baixa credibilidade e alta
visibilidade. Exemplo:
celebridades instantaneas,
por algum meio viral (alto

impacto) memes, alguém
que ganhou visibilidade
rapido.

Plano de Ac¢ao: trabalhar a credibilidade por
meio de conteudo rico, frequente e inspirador.

1. Metodologia: cria padrao de como vai
educar seu publico no seu servico e como
contextualiza em conteudo.

2.Conteudo rico — aqui comecamos a
trabalhar dados mais profundos através de
e-books, videos nao tao geneéricos,
infograficos para gerar credibilidade nessa
celebridade, usando conteudo de reforco
solido.
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. Conteudo diferenciado: muitos profissionais falam sobre o mesmo assunto. O conteudo diferenciado aqui é

VOCE, seu ponto de vista, a forma com que vocé expoe para a sua persona, seu diferencial. Pensa comigo: além
de mim como especialista em marketing de saude, existem varios profissionais que oferecem conteudo de
marketing digital para médicos. Porque eu me destaquei para vocé?

. Endossamento com pessoas no nicho, através do marketing de rede? E justamente isso, lista apenas 3 pessoas

gue vocé poderia escrever assuntos juntos, fazer lives, videos juntos. No meu dia a dia eu uso muito isso no
Hospital que trabalho, unimos marca institucional com 2 médicos ou mais e formulamos videos com base nos
principais sintomas dos nossos clientes, como forma de conteudo de topo de funil, ou seja, para reforco de
marca. A intencao é ampliar rede para todos. Com essa ampliacao e marca/imagem bem posicionado as pessoas
do outro perfil, comecaram a seguir vocé por referéncia.

. Prova social: feedbacks, avaliacdes ja ouvir falar sobre isso? Entao para criar autoridade um dos passos é mostrar

para seu publico o que falam de vocé.



Nivel 3: o Conselheiro

Alta credibilidade e baixa visibilidade. Exemplo: pessoas respeitadas
em seus campos de atuacao, porém sem grande visibilidade,
especialistas com prestigio. Quando se trabalha em nichos, isso é
um otimo nivel.

Plano de A¢ao: foco em ganhar visibilidade de outros nichos e trabalhar sua marca como influencer.

1. Aparecer (a frequéncia se torna essencial de novo): nesse nivel as pessoas ja querem ouvir sua
opiniao, e nao s6 mais sobre os assuntos do seu negocio, vocé ja se tornou um formador de opiniao e
pode trazer assuntos relacionados que tem propriedade para dizer que claro favorece seu negocio.
Exemplo disso é quando vocé comeca a falar empresarios falam nao so sobre seu negocio, mas sobre
gestao de pessoas, gestao financeira, com propriedade e amplia ainda mais sua rede.

2. Interacao (interaja com quem fala com vocé de forma positiva que gere discussoes positivas, sempre!),
seja sua persona, publicos novos ou sua rede de referéncia. e
3. Impulsionamento de bons contetidos — midia paga ajuda a endossar ainda mais —
novos seguidores, porque seu perfil ja esta bem estabelecido, com varios
conteudos, crie campanhas de conteudo, crie campanhas de eventos).
4. Use de todas as ferramentas da rede social (todas que vocé utiliza. Use os mesmos
posts para isso)
5. Divulgar resultados e provas sociais de clientes (avaliacdes, como ja mencionado
acima).



Nivel 4: a Autoridade

Alta credibilidade e alta visibilidade: a imagem da pessoa ja
é o suficiente para gerar vendas para a empresa. As
pessoas confiam no trabalho da pessoa e seu alcance é
amplo, atingindo um grande numero de seguidores.

Nivel mais dificil de ser conquistado. Poucos chegam aqui e disparam como a
autoridade maior do seu mercado. Nivel mais respeitado por clientes,
profissionais colegas, sociedades médicas e outros mercados também.

Aqui o trabalho &€ manter para a curva nao cair, trabalho assessorado por varias
empresas de gestao de marca, imagem, conteudo, negocio, processos e por ai
val...

Para médicos alcancarem esse perfil, muito deve ser investido no negocio,
poucos atuarao como meédicos de fato e estarao mais no campo de negocios.




EXERCICIO PRATICO

e Liste 3 pessoas/perfis que vocé admira no Instagram (n3do precisa ser do seu meio profissional, apenas
perfis que vocé admira).
e Agora liste 3 profissionais/perfis que vocé admira no seu meio profissional no Instagram.

1. O gue mais me chamou atencao? (cores, tipo de imagem, como grava os videos, temas que aborda,
convidados, o que te agrada nesse perfil?)

2. O estilo das imagens? ( fotos do dia a dia, produzidas, estilo da pessoa, fotos reais, fotos com tons de

filtro escuras ou clara?)

Qual a frequéncia de postagem? (diaria, quantas vezes dia, semanal, mensal, so fotos, so video)

4. Como aborda os assuntos e escreve? (linguagem tranquila, poética, enérgica, calma, polémica, dia a
dia/rotina, explicativo, intuitivo, mostrando credibilidade sempre relatando dados e indices)

5. Qual o posicionamento da marca ou pessoa? (é como vocé percebe a pessoa ou marca, € a esséncia.
Porque vocé a admira? Como essa pessoa ou marca se destaca das demais do segmento dela? O que
ela valoriza? Porque esse perfil domina o assunto e vocé nao se cansa de ouvir o que ele tem a dizer?
Vocé percebe esse posicionamento na fala dos videos, textos escritos e imagens?)

6. Vende algo? O que? (descreva o servico ou produto vendido pelo o que vocé conhece)

7. Como vende? (ensinando, demonstrando, cases de sucesso, educando?)

=

Ao final vocé vai encontrar padroes que podem ser Uteis para vocé de boas praticas para
seu negocio, para sua comunicacao e venda. Vocé nao deve copiar ninguém, aqui vale

encontrar em outros perfis a pratica do que vocé provavelmente vocé vai criar também,
Isso te ajuda a executar!




"A DIFERENCA ENTRE O REMEDIO E O
VENENO ESTA NA DOSE."

Geracao de autoridade por meio da proposta de valor funciona, porque acreditamos em verdades e
também em destagues: comece pela sua proposta de valor ou diferencial do seu consultério. Para
encontra-los, foque nestes trés itens:

* Qual é o diferencial da sua marca naquela localidade;
* Quais mensagens pretende imprimir em seus pacientes;
 Como a comunicacao reforcara esses atributos.

* Com essas questoes respondidas, € hora de por em pratica! Desenvolva uma estratégia de marketing que
se identifigue com o que vocé tem a oferecer aos pacientes.
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QUER AUMENTAR O

FATURAMENTO DA SUA CLINICA?

TOME AS MELHORES DECISOES
E GERENCIE O SEU MARKETING MEDICO

www.anhalogullo.com
@analogullo
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