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Al successo del
Centro Medico Diagnostico Optimum

Carlo è un Professionista preparatissimo,
cordiale e davvero focalizzato sull’interesse
del dottore.
Dopo averlo sentito parlare, dopo aver creato con lui la
strategia di marketing sanitario più adatta per il mio
specifico caso, non posso che fargli i miei più sinceri
complimenti, un successo professionale ed umano
meritatissimo. Davvero bravo!

Il Centro Medico Diagnostico Optimum nasce a Brindisi nel 2020
dall'idea del suo fondatore, il Dott. Antonio Orgiani, Medico
Chirurgo specialista in Ortopedia e Traumatologia, che vanta oltre
dieci anni di esperienza presso l’IRCCS Humanitas Rozzano (Milano). 

Il nome del centro suggerisce già la sua missione: rappresentare un
polo d’eccellenza nel settore sanitario, unendo tecnologie innovative
a professionalità mediche riconosciute a livello nazionale.

In soli tre mesi di attività e di comunicazione strategica fatta con
noi di Marketing Medico, il centro ha visto una crescita del
fatturato complessivo del +15%, accogliendo almeno un nuovo
paziente ogni giorno grazie ad una campagna di marketing sanitario
ben studiata e mirata.

BRINDISI, ALLA SALUTE!
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Il Centro Optimum è diventato un punto di riferimento non solo per la
città di Brindisi ma anche per le regioni limitrofe, offrendo ai pazienti
servizi diagnostici di altissimo livello, trattamenti specialistici e
interventi chirurgici all'avanguardia.

I punti di forza e l’expertise del Centro Optimum
Il Centro Medico è particolarmente forte in tre aree chiave e sono
queste quelle dove abbiamo puntato maggiormente:

Diagnostica di Eccellenza: in particolare, la RMN aperta, una
risonanza magnetica moderna che garantisce un'esperienza
confortevole anche per i pazienti che soffrono di claustrofobia,
bambini e pazienti obesi che non possono essere comodamente
posizionati all'interno di un apparecchio a tubo chiuso.
Chirurgia Protesica: il centro offre interventi all’avanguardia per le
problematiche ortopediche, garantendo un rapido recupero per i
pazienti.
Medicina Rigenerativa: un approccio innovativo che sfrutta le
ultime tecnologie per trattare diverse patologie e migliorare la
qualità della vita dei pazienti.

Il target di riferimento
Grazie alla sua offerta variegata, il centro ha attratto una vasta gamma
di pazienti, segmentata in diverse fasce. Quella che ha risposto meglio
alle nostre campagne pubblicitarie è di due tipologie:
1. 55% donne e 45% uomini, con età variabile dai 40 ai 70 anni.
2. Atleti e sportivi (dai 15 ai 30 anni): con problematiche
traumatologiche ortopediche e diagnostiche.

Grazie a una comunicazione efficace e mirata, il Centro Optimum è
diventato grazie al nostro lavoro la risposta locale a esigenze mediche
che solitamente portavano i pazienti a viaggiare attraverso l’Italia per
ottenere diagnosi e trattamenti specialistici di questo livello.
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La collaborazione con Marketing Medico

Il Centro Optimum si è rivolto a noi di Marketing Medico con
l’obiettivo di migliorare la propria comunicazione e raggiungere un
pubblico più vasto, ma soprattutto orientato ad un certo tipo di
trattamenti. Il centro era già un'eccellenza locale, ma mancava di un
messaggio chiaro che potesse esprimere al meglio le proprie
competenze e attrarre pazienti che normalmente si sarebbero rivolti
ad altre strutture, anche al di fuori della propria regione.

D’altronde, come dico sempre:
Puoi anche essere il migliore nel tuo campo, ma se non sai
comunicarlo, se le persone non lo vengono a sapere, che senso ha!?

LA STRATEGIA IMPLEMENTATA

Per raggiungere gli obiettivi fissati, abbiamo messo in atto una
strategia di marketing sanitario articolata su tre elementi principali:

1. Landing Page diversificate:   
     abbiamo creato diverse 
     landing page (pagine di  
     atterraggio), ognuna realizzata 
     per dei servizi 
     specifici, con la 
     scrittura di testi e 
     percorsi realizzati 
     per una tipologia 
     di pazienti chiara 
     e ben definita.
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2. Campagne Pubblicitarie su 
     Google e su Meta (Facebook 
     & Instagram): le campagne 
     pubblicitarie (pubblicità a 
     pagamento) sono state pensate 
     per coinvolgere potenziali 
     pazienti locali e regionali, con 
     contenuti che raccontavano in 
     modo chiaro i servizi offerti dal 
     centro medico e i vantaggi di 
     scegliere il nostro cliente.

3. Promozione dell'Open Day: 
     abbiamo promosso un   
     prestigioso Open Day, che ha 
     attirato un gran numero di 
     nuovi pazienti. L’evento ha 
     consentito ai potenziali pazienti 
     di incontrare i medici e 
     conoscere meglio le tecnologie 
     avanzate utilizzate dal 
     centro medico.

Il tutto, chiaramente, rispettando i
limiti imposti dalla legge in
materia di pubblicità sanitaria
[Legge nr. 248/2006, Legge
30/12/2018, n. 145 e Art. 6 del DL
69/2023] e dal Codice
Deontologico.
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I RISULTATI

I risultati ottenuti sono stati eccellenti, soprattutto considerando il
breve periodo del test iniziale che ti sto illustrando.

Ecco i principali traguardi raggiunti:

Crescita del fatturato complessivo del +15% nei mesi in cui
abbiamo implementato la nostra strategia di marketing sanitario e
le nostre campagne di pubblicità a pagamento.
Minimo un nuovo paziente al giorno, un numero che si è
mantenuto costante e preciso, come un orologio svizzero (non solo
con i primi test, ma anche nei mesi successivi!).

La valutazione di questi risultati va analizzata considerando anche
questi due aspetti:

1. Costo della prima visita:
     La prima visita specialistica non è certamente gratuita e richiede, 
     da parte del nuovo paziente, un investimento minimo di: 170€
2. Costo della RMN (Risonanza Magnetica Aperta):
     La Risonanza Magnetica ha un costo di 130€ per persona, una 
     tariffa competitiva (né in promozione né con scontistiche!) che ha 
     permesso a molti pazienti di accedere a una diagnostica di qualità.

Un successo senza sconti!

Come anticipato all’inizio, un aspetto fondamentale della nostra
strategia di marketing sanitario è stato quello di NON fare uso di
promozioni o sconti.

Non solo perché, per la nostra filosofia di lavoro, tali pratiche
svalutano la professione medica, ma anche perché violano i limiti
imposti dalla normativa vigente in materia di pubblicità sanitaria [Legge
nr. 248/2006, Legge 30/12/2018, n. 145 e Art. 6 del DL 69/2023] e dal
Codice Deontologico.
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Abbiamo, invece, puntato sulla formazione e sull’informazione da fare
nei confronti dei pazienti ideali, individuati durante la definizione della
strategia di marketing sanitario.

Ogni strumento di marketing sanitario che abbiamo utilizzato aveva la
volontà di comunicare la qualità e la competenza del nostro cliente,
ricordando sempre l’importanza della chiarezza comunicativa,
dimostrando il valore dei servizi offerti dal Centro Medico Optimum
con un linguaggio semplice, alla portata di tutti.

Conclusioni

Già in pochi mesi di collaborazione con il Centro Medico Diagnostico
Optimum, siamo riusciti a raggiungere risultati significativi grazie a
una strategia di marketing sanitario personalizzata sulla base delle
caratteristiche del Centro. 

Questo caso di successo dimostra ancora una volta come una
comunicazione chiara e mirata, supportata da tecniche di
marketing sanitario innovative e rispettose delle norme vigenti,
possa portare ad un aumento di pazienti significativo e ad una
crescita del fatturato, senza fare uso di espedienti promozionali o
ingannevoli nei confronti dei pazienti.

Il Centro Optimum è oggi riconosciuto come un punto di riferimento
per diagnosi e trattamento di patologie ortopediche e osteoporotiche,
attirando pazienti da tutta la regione, e da fuori regione!
Un aiuto per i pazienti che hanno davvero bisogno.

Questo caso studio dimostra ancora una volta quanto il marketing
sanitario sia fondamentale per aiutare i pazienti a trovare i servizi e
i professionisti di cui hanno realmente bisogno.
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Un marketing efficace nel contesto sanitario significa riuscire a fornire
informazioni chiare, trasparenti e accessibili che arrivino ai tuoi
pazienti consentendo loro di comprendere le opzioni terapeutiche
disponibili, i percorsi di trattamento e le specializzazioni dei
professionisti coinvolti. 

Inoltre, questa strategia ha agevolato il contatto tra pazienti e
strutture, migliorando la visibilità dei servizi di nicchia e quelli
altamente specializzati.

Oltre ad essere un'opportunità per costruire una fiducia continua tra
medico e paziente, il marketing sanitario etico permette ai pazienti di
orientarsi in un panorama spesso complesso, aiutandoli a prendere
decisioni informate sul proprio percorso di cura.

Carlo Finocchi
Fondatore di Marketing Medico
 

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

CLICCA QUI E PRENOTA ORA LA TUA CONSULENZA

VORRESTI RAGGIUNGERE ANCHE TU QUESTI RISULTATI?
Il primo passo da fare è quello di creare una strategia di marketing sanitario
su misura, che ti permetta di raggiungere i tuoi obiettivi e migliorare il
rapporto con i tuoi potenziali pazienti.

Non lasciare la tua professione nelle mani della prima agenzia di marketing
generica: scegli solo agenzie esperte e specializzate nelle migliori strategie
di comunicazione sanitaria.

mailto:info@marketingmedico.it
http://www.marketingmedico.it/
https://club.marketingmedico.it/

