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CAPITULO 01

O sintoma: vocé posta,
mas a agenda nao enche

Sua clinica esta nas redes sociais. Vocé publica, mostra o consultorio, divulga
tratamento, faz promocao. E mesmo assim, o numero de pacientes novos
chegando por ali continua baixo. A sensacao é de esforco sem retorno: postar todo
dia e ver poucos agendamentos vindo do Instagram.

Esse guia trata de um erro especifico e muito comum, que trava esse resultado
antes mesmo da clinica perceber: tratar as redes sociais como uma vitrine de
vendas, so isso.

N&o é sobre postar mais. E sobre postar o tipo certo de
conteudo, na hora certa da relacao com quem esta do
outro lado da tela.



CAPIiTULO 02

O erro que trava
O crescimento: so
conteudo de venda

O erro mais comum no inicio de qualquer perfil de clinica é concentrar o conteudo
s6 em vender: preco, tratamento, agende ja, condigcao especial. Isso ndo é errado
em si, sua clinica precisa vender e esse tipo de conteudo tem espaco. O problema
€ quando € a unica coisa publicada.

Esse tipo de conteudo converte pouco pelo motivo mais simples possivel: quem
esta no Instagram, na grande maioria do tempo, nao esta ali decidido a comprar
nada. Esta ali pra passar o tempo, ver reels, se distrair. Ninguém abre o aplicativo
pensando “hoje eu decido fazer um clareamento dental” ou “hoje eu escolho
minha clinica de fisioterapia”.

Essa decisdo nasce depois. Nasce de um conteudo que conectou antes de vender,
uma publicacao que fez a pessoa pensar “nossa, que interessante” e, s6 depois
disso, “acho que eu preciso disso”.



CAPiTULO 03

O método: os 3
tipos de conteudo

A saida ndo é abandonar o contetdo de venda. E colocar, ao redor dele, outros
tipos de conteudo que fazem o trabalho que a venda sozinha nao faz. Trés
frentes, trés funcdes diferentes na jornada do paciente:

Conteudo de Crescimento

Conteudo de Conversao

Conteudo de Fidelizacao

Cada um tem um trabalho diferente. Quando a clinica publica s6 um deles perde
as outras duas etapas, e a demanda para de crescer.
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Conteudo de Crescimento

Funcao: trazer gente nova para o seu perfil. Nao é sobre a sua clinica ainda,
€ sobre a pessoa que esta do outro lado, sua duvida, sua curiosidade,
sua rotina.

EXEMPLOS DE FORMATO

Mitos e verdades da especialidade, “sinais que muita gente ignora”, bastidor
do atendimento, reacao a uma duvida recorrente de paciente, comparacao
simples entre "o que as pessoas acham que é" e "o que realmente é&".
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Conteudo de Conversao

Funcao: transformar quem ja te segue em agendamento. Aqui sim entra a
venda: o tratamento, o resultado, o preco, o “agende sua avaliacao”.

EXEMPLOS DE FORMATO

Explicacao do processo passo a passo, resultado real com contexto (nao so
a foto), resposta direta a uma objecao comum, depoimento de paciente,
comparacao de antes/depois com explicacao do que foi feito e por qué.
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Conteudo de Fidelizacao

Fung3o: manter e fortalecer a relagdo com quem ja é paciente. E a etapa
mais esquecida porque parece que o trabalho de conteudo acabou uma
vez fechado o tratamento. E o contrario: é aqui que nasce o retorno e

a indicacao.

EXEMPLOS DE FORMATO

Dica de cuidado apds o procedimento, lembrete de retorno/manutencao,
apresentacao da equipe que cuida do paciente no dia a dia, conteudo de
“parabéns pelo resultado”, programa de indicagao.



CAPiTULO 04

Como aplicar em
qualquer especialidade

O método € o mesmo independente da area da clinica. O que muda é o exemplo

pratico. Use a tabela abaixo como ponto de partida para a sua pauta de conteudo:

ESPECIALIDADE

CRESCIMENTO

CONVERSAO

FIDELIZACAO

Odontologia

Estética /

Dermato

Fisioterapia

Nutricao

Psicologia

Oftalmologia

"3 habitos que estao
manchando seu dente
sem vocé notar”

"0 que ninguém te
conta sobre esse
procedimento antes de
fazer”

“Essa dor nas costas
pode nao ser o que
vocé imagina”

"0 mito da dieta que
'todo mundo segue' e
nao funciona”

“Sinais de que terapia
pode ajudar, mesmo
sem crise”

“O exame que a maioria
so faz quando ja é
tarde”

a cliniscale Criacédo de contetido

Explicacado do processo de
clareamento passo a passo,
com resultado real

Antes/depois com
explicagcao da técnica e do
tempo de resultado

Depoimento de paciente
com contexto da lesado e da
recuperacao

Explicagao de como
funciona a primeira
consultaeo
acompanhamento

Como funciona o processo
terapéutico e a primeira
sessao

Explicagao de um
procedimento comum com
resultado real

Lembrete de retorno
semestral + dica de
cuidado pés-
procedimento

Cuidados da primeira
semana pos-sessao +
calendario de
manutencao

Exercicio de
manutencgao pra fazer
em casa entre as
sessodes

Receita ou dica alinhada
ao plano de quem ja é
paciente

Conteudo de
acolhimento e reforco
do vinculo terapéutico

Lembrete de check-up
anual + cuidado pos-
cirurgico
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CAPiTULO 05

Proporcao sugerida
e semana modelo

Nao existe formula rigida, mas um ponto de partida confiavel: nenhuma das trés
frentes deve ficar de fora da semana. Uma proporcao que funciona bem para a
maioria das clinicas:

40% 30% 30%

Crescimento Conversao Fidelizacao

SEMANA MODELO

DIA CONTEUDO TIPO
Segunda Mito ou duvida comum da especialidade

Terca Bastidor da equipe ou da rotina da clinica

Quarta Explicacdo de um tratamento + resultado real

Quinta Resposta a uma objecao frequente

Sexta Dica de cuidado pra quem ja é paciente

Sébgdo ou Reconhecimento de paciente / lembrete de

domingo retorno



CAPITULO 06

Erros comuns que
travam o meétodo

Aplicar os 3 tipos de conteudo ndo garante resultado sozinho. Alguns erros
aparecem com frequéncia mesmo em clinicas que ja conhecem o método:

Tratar fidelizacdo como perda de tempo, porque “o paciente ja fechou” — é
exatamente esse paciente que indica e retorna.

Publicar conteudo de crescimento sem nenhuma conexao com a clinica, so
buscando alcance — atrai visualizagao, nao paciente.

So postar quando tem promocao, o que reduz o perfil a um mural de ofertas.

Abandonar uma das trés frentes por semanas e depois cobrar resultado do
meétodo inteiro.

Copiar o exemplo de outra clinica sem adaptar pro contexto real do
proprio paciente.



CAPITULO 07

Checklist antes de
publicar a semana

A semana tem pelo menos um conteudo de cada um dos 3 tipos?
O conteudo de crescimento conecta antes de vender?

O conteudo de conversao responde a uma duvida ou
objecao real?

O conteudo de fidelizacao fala com quem ja é paciente, ndo com
quem ainda ndo conhece a clinica?

Cada peca tem uma funcao clara — nenhuma delas serve sé pra
“postar por postar"?



CAPiTULO 08

O que muda quando o
metodo entra em pratica

Pouca demanda nas redes sociais raramente é sobre falta de contetdo. E
sobre conteudo desequilibrado, concentrado numa unica etapa da relagao
com o paciente.

RESUMO DO METODO

40% Crescimento
30% Conversao
30% Fidelizacao
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