
Quasi tutti i medici che si avvicinano al mondo del marketing
sanitario lo fanno spinti dalle migliori intenzioni. Vogliono informare
correttamente i pazienti sui servizi che offrono e, allo stesso tempo,
raggiungere nuove persone che hanno bisogno del loro aiuto.

Molti scelgono di affidarsi a una Web Agency generica, che si rivolge a
qualsiasi professionista di qualsiasi settore, e qualcuno prova a
utilizzare degli strumenti di comunicazione in completa autonomia.

LA POTENZA DEL
MARKETING È NIENTE

SENZA UNA STRATEGIA!
Dott. Federico Tosato

Quasi nessuno, però, fa la cosa più importante di tutte… quasi
nessuno crea un “ecosistema” di marketing sanitario, ovvero una
serie di strumenti legati tra loro che seguono ed accompagnano il
potenziale paziente dal momento in cui atterra su un sito internet (o su
una pagina Facebook) fino alla prenotazione della prima visita.

Il marketing sanitario è ormai fondamentale!
L'affiancamento di Carlo è stato incredibile, sono davvero
soddisfatto di tutto il percorso fatto con Marketing Medico.

Federico Tosato
Cosa dice di noi... 
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Anche il Dott. Federico Tosato, specialista in Chirurgia Vascolare e
perfezionato in Angiologia, Flebologia e Medicina Estetica,
rischiava di cadere nello stesso errore.

Federico aveva già un sito internet, utilizzava già alcuni strumenti di
marketing sanitario ed era presente online in modo capillare, ma la
sua non era una presenza “coordinata”: aveva cioè creato dei
canali di comunicazione non legati tra loro, ovvero senza una
strategia chiara che prendesse per mano il potenziale paziente.

La sua era quella che noi definiamo una comunicazione “one shot”
(che cercava di attrarre pazienti con una sola e singola azione), e per
questo motivo, quando si è rivolto a Marketing Medico, abbiamo
deciso di creare non solo una strategia di marketing sanitario, ma un
intero ecosistema che facesse compiere al paziente (nel suo caso,
come vedremo, a pazienti donne) un percorso di consapevolezza e di
formazione al valore dei suoi servizi e della sua figura professionale.

Non solo estetica!

Il Dott. Tosato è un giovane medico con molta esperienza alle spalle
e quasi 10 anni di lavoro in ospedale.

Si occupa di trattamenti e interventi per combattere capillari, vene
varicose, gonfiore, ritenzione idrica e problemi vascolari.

Quando ci ha contattato, abbiamo capito subito che ci trovavamo di
fronte a un medico che, oltre a fare bene il proprio lavoro, ha capito
l’importanza del marketing sanitario.
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Fin dalla prima Consulenza Privata e dal primo confronto con tutto
il team, abbiamo compreso che il Dott. Tosato era molto apprezzato
nel vicentino e nelle province limitrofe, ma aveva bisogno di
posizionarsi in modo più definito dal punto di vista comunicativo.

Quando si parla di trattamenti per contrastare vene varicose e
capillari, infatti, si tende a ricondurre tutto all’aspetto estetico, ma
per il Dott. Tosato era importante far emergere l’importanza dei suoi
servizi dal punto di vista del benessere fisico e della salute.

Parliamo, quindi, di trattamenti e interventi che evitano
complicazioni come trombosi, emorragie, edemi o ulcere nel caso
delle vene varicose!

Parliamo di un target femminile, su cui era doveroso puntare
maggiormente con un copywriting studiato in ogni minimo
dettaglio (ovvero l’utilizzo di un linguaggio che “parlasse”
direttamente alla potenziale paziente, facendo leva sulle sue reali
necessità!) e con l’utilizzo di recensioni e testimonianze in cui far
immedesimare le potenziali pazienti.

Il primo target di pazienti a cui abbiamo deciso di rivolgerci sono
state le donne tra i 35 e i 50 anni di età, costrette per lavoro a stare
molte ore in piedi durante il giorno: ci riferiamo a mamme
lavoratrici che non si fermano mai, a donne con un livello di
istruzione medio-alto, che hanno già provato creme e altre
soluzioni fai-da-te ma vorrebbero una soluzione definitiva.

Come si è tradotto questo lavoro, nella pratica, sul Posizionamento
Comunicativo del Dott. Tosato?
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La Strategia di Marketing Sanitario:

1. Prima di tutto, dopo un attento 
studio della concorrenza e delle 
caratteristiche della “buyer persona”, 
ovvero di colei a cui era rivolto il 
servizio, abbiamo deciso di puntare 
su Google Ads come piattaforma 
delle nostre pubblicità a pagamento 
(sfruttando in questo caso una 
domanda consapevole da parte 
della potenziale paziente!).

Quale strategia di marketing sanitario abbiamo adottato per
ottenere i risultati che desiderava in termini di prime visite e
trattamenti prenotati?

Questo è il percorso, visivamente semplificato, che abbiamo realizzato:

Un esempio di annuncio su Google Ads
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2. Allo stesso tempo abbiamo creato un
sito internet strutturato e completo di
ogni informazione sui servizi offerti dal
Dott. Tosato, e una landing page
specifica (una pagina di atterraggio) che
raccontasse, con un testo
informativo/formativo, le migliori
soluzioni per chi ha problemi di
circolazione alle gambe e i benefici dei
trattamenti, sia da un punto di vista
funzionale, sia da un punto di vista
estetico.

3. All’interno della pagina di atterraggio
abbiamo inoltre raccontato i punti di 
forza del Dott. Tosato, come l’esperienza
decennale in ospedale e il tempo
dedicato all’Angiologia e alla Flebologia
investendo continuamente in formazione,
esperienze e progetti lavorativi.

Abbiamo fatto in modo che la lettura scorresse senza distrazioni,
perché la pagina di atterraggio, su cui appunto “atterra” chi clicca su
un annuncio pubblicitario, dovrebbe sempre avere un’unica Chiamata
all’Azione (CTA) chiara e definita. 

E in questo caso l’obiettivo era promuovere una telefonata di
orientamento gratuita, che permettesse di illustrare alla potenziale
paziente i servizi offerti da Federico, valorizzando la sua figura
professionale e invitando poi a prenotare la prima visita in studio.

CASO STUDIOCASO STUDIO



4. L’utilizzo di recensioni e testimonianze selezionate è stato
fondamentale per agire sul principio psicologico della riprova sociale.
Testimonianze di pazienti donne che parlavano (in video) o
scrivevano (tramite recensioni certificate) degli ottimi risultati ottenuti
con i trattamenti offerti dal dottore.

5. Anche i pulsanti della CTA (grandi, dai colori accesi) non sono stati
lasciati al caso. Chiunque fosse arrivato sulla pagina di atterraggio
dalle pubblicità a pagamento realizzate tramite Google Ads, avrebbe
capito fin dal primo istante che il Dott. Tosato offre una chiamata di
orientamento gratuita per rispondere alle domande delle pazienti.

Ricorda: non utilizzare mai recensioni e testimonianze generiche
di questo tipo: «È un medico gentile e disponibile, che offre servizi di
qualità!». Anche se non lo sono, sembrano false e non favoriscono
alcuna immedesimazione da parte del paziente!

IL RISULTATO?



In meno di 5 mesi,
in cui sono stati fatti anche tutti
i test e le prove iniziali, abbiamo
generato 48 nuovi pazienti
altospendenti e realmente
interessati, tutti nelle province
di Venezia, Vicenza, e nella città
di Schio (i luoghi dove 
visita il Dott. Tosato).

Ma andiamo un po’ più nel dettaglio!
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Il lavoro si è concluso?

La strategia di marketing sanitario è terminata alla fine dei 5 mesi?

Ovviamente no! 

Il nostro lavoro è continuato e sta continuando, stiamo ancora
ottimizzando gli annunci pubblicitari e la pagina di atterraggio, e
Federico sta continuando ad ottenere nuove pazienti, perfettamente in
linea con i suoi servizi e le sue esigenze.

Proseguono le telefonate di orientamento, anche mentre stai leggendo
questo caso studio mamme e giovani donne stanno lasciando i loro
dati per trovare una soluzione ai loro problemi di circolazione delle
gambe.

In sintesi:
 

• Spesa pubblicitaria (costi vivi sostenuti dal Dott. Tosato): 1.685€
• Pazienti visitati: 48 persone
• Guadagno iniziale: 8.930€ minimi (sono da aggiungere gli
interventi e i trattamenti offerti alle pazienti durante la seconda
visita, che ci sono stati in più del 90% dei casi).

Il ROI (Return On Investment) minimo ha 
raggiunto quindi il: + 430%
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PRENOTA ORA LA TUA CONSULENZA

Carlo Finocchi
Fondatore di Marketing Medico
 

t: (+39) 050 791 7929
e: info@marketingmedico.it
w: www.marketingmedico.it

VORRESTI RAGGIUNGERE ANCHE TU QUESTI RISULTATI?
Ti basta prenotare, cliccando sul pulsante qui sotto, la tua Consulenza
Privata. È il primo passo da fare per creare una strategia di marketing
sanitario che ti permetta di raggiungere i tuoi obiettivi!

IN CONCLUSIONE:
Quella che ti abbiamo mostrato è solamente una “fotografia” di 5
mesi di lavoro, un’istantanea che racconta solo in parte il lavoro fatto
insieme al Dott. Tosato, e quello che ci vedrà protagonisti nel
prossimo futuro…

Noi e Federico continueremo ad impegnarci e a perfezionare la
strategia, in un lavoro di squadra che faccia comprendere a tante
donne venete che il benessere e la bellezza delle loro gambe vanno
di pari passo… e che esiste un Dottore, un Professionista, in grado di
aiutarle!

Un marketing sanitario etico, corretto e basato sulla
formazione dei pazienti.
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https://club.marketingmedico.it/
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