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Com 10 anos de experiéncia em marketing e vendas, 7 deles exclusivos na
area de saude, acompanho a evolucao do mercado médico na pratica todos
os dias. Foram mais de 300 clinicas parceiras, e essa vivéncia moldou minha
visdo sobre o que realmente faz uma clinica crescer.

Para mim, médicos e gestores constroem clinicas de sucesso quando
combinam marketing, atendimento, gestao e cuidado. E o ponto onde tudo
iSso se conecta é a gestao comercial.

Sou fundador da Elo Growth, uma assessoria que ajuda médicos a
transformarem visdo estratégica em resultado previsivel. Fazemos isso
através da implementacdo de um sistema comercial eficiente, lucrativo,
ético e humanizado.

Mais do que aumentar faturamento, minha missdo é ajudar clinicas a
crescerem com propdsito e leveza.

Leo Nogueira
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Introducao

Este livro fala de Growth, e muitos associam Growth apenas a marketing. Mas este ndo € um livro
sobre marketing. E um livro sobre sistemas.

Vocé vai aprender sobre canais de aquisicdo, sim, mas vai perceber que eles sdo apenas o ponto de
partida. O verdadeiro crescimento, o faturamento previsivel que vocé busca, nasce no que acontece
depois do clique. Nasce no seu processo comercial. E nesse elo, o mais importante e mais
negligenciado de todos, que vamos focar.

Clinicas e consultérios premium ndo vendem "consulta". Vendem transformacao: protocolos
continuos, acompanhamento préximo e resultados que mudam a vida do paciente. Para escalar esse
modelo com previsibilidade, é preciso mais do que "postar bonito" e impulsionar anuncios de forma
genérica. E aqui que entra o Growth Marketing na prética 4 integrando captacdo qualificada com
processo comercial que vende, baseado em dados e execucao constante.

Este guia foi escrito para médicos, gestores e donos de clinicas particulares que oferecem protocolos
de alto valor e querem construir uma maquina de crescimento previsivel, més apds més. Reunimos o
que validamos em 7+ anos e 300+ clinicas atendidas: método, processos, indicadores e ferramentas
gue funcionam no mundo real 4 do primeiro clique ao fechamento do protocolo e fidelizacao.

O que é Growth Médico de verdade

Growth é um sistema de crescimento que conecta pessoas, dados, marketing e vendas para gerar
resultado mensuravel. Em vez de a¢des pontuais, opera com hipoteses, testes e ciclos de melhoria
continua (growth loops). O foco ndo é "curtida" ou "alcance": é agendamento qualificado, taxa de

comparecimento, conversao em protocolo, LTV e lucro.

Na clinica premium, o funil é o do
paciente particular:

Aquisicao: trafego pago e SEO local que
atraem o perfil certo.

Ativagao: atendimento agil e consultivo no
WhatsApp (secretaria treinada).

Receita: consulta que vira plano/protocolo
(aumento de ticket).

Retengao: acompanhamento, reavaliacbes e
upgrades.

Indicagao: pacientes satisfeitos que trazem
Novos pacientes.

Growth Médico x Marketing
Tradicional

Tradicional: campanhas isoladas, vaidade de
métricas, pouca integra¢do com a
recepcao/comercial.

Growth na clinica: metas claras, SLA e script de
atendimento, CRM organizado, testes semanais,
decisdes por dados e rituais de melhoria
continua. Em outras palavras: ndo é sobre gerar
mais leads, é sobre transformar demanda em
receita previsivel.



Por que tantas clinicas ndo escalam (mesmo
investindo em marketing)

e Dependéncia do Instagram como canal unico.

e Secretaria sem treinamento comercial e sem acompanhamento diario.

Falta de CRM e processo (leads somem, orcamentos sem follow-up).

Métrica errada: foco em cliques em vez de agendamento, no-show, conversao em protocolo e LTV.

Execucdo reativa: sem testes, sem rituais, sem evolucdo do script.

O Método Elo Growth (visdo geral)

Dois pilares:
1- Geracao de Demanda Qualificada (trafego pago, SEO local, criativos e paginas que
atraem o paciente certo).

2 - Conversao em Receita Previsivel (gestdo comercial: treinamento da secretaria, CRM, scripts,
follow-up e rituais de melhoria).

Diagnodstico Estratégico Maquina de Vendas Ativa

Clareza do cenario, metas e mapa Funis continuos do lead ao protocolo.

\de crescimento. / \ /

Implementacéo Agil Crescimento Acelerado
Testes semanais, analises rapidas, Escalar o que funciona, padronizar e
\ajustes cirargicos. Y. \proteger margem. .

O que vocé vai aprender neste e-book

* Definir seulCP e construir personas que realmente compram protocolos.

¢ Alinhar marketing e comercial com SLA, processos e rituais conjuntos.

* Escolher canais de aquisi¢do (Meta/Google/SEO local) e validar com testes rapidos.

e Operar uma maquina de experimentacao (A/B + growth loops) sem travar a rotina da clinica.
* Montar dashboards Uteis (ndo vaidosos) e decidir por KPIs que importam.

* Implementar CRM voltado a conversdo, com réguas de relacionamento e funis praticos.
 Evitar os erros mais comuns que travam crescimento em servicos premium.

e Estudar cases reais e aplicar um plano de 30 dias para comecar agora.


https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma

Como usar este guia

Cada capitulo termina com um Checklist Pratico para implementacdo imediata. Vocé tera acesso
a templates, planilhas e modelos de dashboard citados ao longo do material. Sugerimos um ritmo
de 1 a2 capitulos por semana, sempre fechando com ac¢do concreta no CRM, script ou campanha.
Use os indicadores sugeridos para revisdes semanais (reunido rapida de 20-30min) e evoluc¢do
continua.

Compromisso ético e foco em resultado

Crescimento sustentavel em saude exige responsabilidade. As recomendacdes aqui respeitam a ética
médica e a comunicac¢do responsavel, priorizando clareza, transparéncia e verdade. Performance é
inegociavel 4 ética também.

Em frente

A partir de agora, vocé tera um manual pratico para transformar marketing em agenda qualificada e
atendimento em receita recorrente. No préximo capitulo, vamos alinhar os fundamentos essenciais
do Growth Marketing ao contexto de clinicas premium — e preparar o terreno para configurar sua
maquina de crescimento.



Capitulo 1

Fundamentos Essenciais de Growth
Marketing para Clinicas Premium

O ponto de partida: entender o que realmente
significa crescer

Clinicas que oferecem protocolos de alto valor nao precisam de mais "likes" no Instagram. O que
precisam é de crescimento previsivel: pacientes qualificados, agendamentos confirmados e protocolos
fechados com margem. Esse é o papel do Growth Marketing: transformar esforcos de marketing em
resultados financeiros consistentes. Antes de falar em trafego pago, SEO ou automac®es, precisamos
dominar os fundamentos que sustentam qualquer estratégia de crescimento em saude privada.

()
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1. O Funil (AAARRR) aplicado a jornada do paciente

O framework AAARRR é um dos mais usados no Growth Marketing. Eletraduz a jornada completa de

um cliente. No contexto de clinicas premium, funciona assim:

o)
Acquisition (Aquisicao)

Canais de atracdo do paciente certo (Meta Ads,
Google Ads, SEO local, indicag¢des).

03
Revenue (Receita)

Momento em que a consulta vira protocolo de
tratamento pago (nutricdo, soroterapia,
terapia hormonal, etc).

05
Referral (Indicacao)

Pacientes satisfeitos que indicam amigos,
familiares ou colegas.

02
Activation (Ativacao)

Primeiro contato de valor: paciente que interage

com a secretaria, agenda uma consulta ou visita o

consultério.

04
Retention (Retenc¢éo)

Continuidade: pacientes que seguem
acompanhamentos, upgrades de protocolos ou
renovam planos.

06
Resurrection (Ressurreicao)

Reativacdo de pacientes que sumiram do radar
(ex.: follow-up via WhatsApp + oferta
personalizada).

Insight pratico: A maioria das clinicas para no estagio de aquisicdo. Crescimento previsivel
acontece quando vocé domina todas as etapas do funil.

2. Métricas-chave para clinicas premium

No growth, "crescer" ndo ésubjetivo € mensuravel. Eis os principais indicadores que clinicas devem

acompanhar:



North Star Metric (NSM)
A métrica central que reflete crescimento real.

Para clinicas: Protocolos vendidos por més (e
nao leads, seguidores ou curtidas).

CAC (Custo de Aquisi¢cao de Cliente)

Quanto custa trazer um novo paciente que
realmente fecha protocolo.

LTV (Lifetime Value)

Quantocada paciente geraao longo do tempo
(consultas + protocolos + upgrades). Ex.: um
paciente pode comecar num check-up de R$
800, mas evoluir para um protocolo de R$
12.000 em 12 meses.

ROAS (Retorno sobre Investimento
em Anuncios)

Quanto cada R$1 investido em midia paga
retorna em faturamento de protocolos.

() Insight pratico: Muitos médicos
param no CAC ("quanto custa o
lead?"). Growth Marketing olha o LTV
e otimiza para que cada paciente seja
mais rentavel, ndo apenas mais
barato.

3. Cultura Data-Driven: o DNA do crescimento

previsivel

Sem dados, sua clinica age por instinto. Com dados, vocé constréi previsibilidade.

No dia a dia da clinica:

¢ Tempo médio de resposta da secretaria no WhatsApp.

o Taxa de comparecimento (agendados x presentes).

o Taxa de conversao em protocolo apés a primeira consulta.

+ Valor médio por paciente.

Por que importa: Esses nUmeros nao sao "relatérios de vaidade". Eles mostram gargalos reais. Se 70%
dos pacientes nao comparecem a consulta, ndo é de mais leads que vocé precisa 4 e sim de um

processo de confirmacdo e follow-up melhorado.

Mentalidade data-driven:

s Testar hipdteses semanalmente (novo script, nova campanha, novo funil).

¢ Medir com clareza.

» Ajustar rapido.

o Repetir o que funciona até escalar.
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4. Como esses fundamentos transformam sua
clinica

O funil AAARRR da clareza As métricas-chave A cultura data-driven
da jornada completa do permitem medir o que transforma o improviso em
paciente. realmente importa para processo previsivel.

crescimento com lucro.

Esse é o alicerce: sem dominar esses fundamentos, qualquer esforco de trafego pago ou marketing
digital se torna um balde furado.

Checklist Pratico do Capitulo 1

O Defina sua North Star Metric: qual indicador representa crescimento real da sua clinica?
O Levante seus numeros atuais: CAC, LTV, taxa de comparecimento, conversdao em protocolo.
O Desenhe seu funil do paciente baseado no AAARRR, mapeando onde estao os maiores gargalos.

[J Estabeleca uma rotina semanal de acompanhamento de métricas (20 minutos com a equipe).

No proximo capitulo, vamos mergulhar no Método Elo Growth e mostrar, na pratica,
como transformar esses fundamentos em uma maquina de vendas ativa e previsivel para
sua clinica.

11



Capitulo 2

O Metodo Elo Growth: Como Estruturar
Crescimento Previsivel em Clinicas
Premium

Por qgue metodo importa

Amaioria das clinicas investe em marketing de forma fragmentada: um anuncio aqui, um post acola,
treinamentos isolados para a secretaria. O resultado? Inconsisténcia. Um més bom, outro ruim. O
Método Elo Growth foi desenhado exatamente para quebrar esse ciclo. Ele conecta geracao de
demanda qualificada e conversao em receita previsivel por meio de um processo validado em mais
de 300 clinicas.

Os dois pilares

1.Geracao de Demanda 2. Conversao em Receita
Qualificada Previsivel

Atrair o paciente certo (com potencial de investir Aqui est o diferencial: ndo basta gerar leads. E
em protocolos de alto valor). Isso é feito via: preciso garantir que eles se tornem consultas

. o marcadas e protocolos fechados. Isso envolve:
¢ Campanhas de trafego pago direcionadas

(Meta Ads, Google Ads). e Treinamento da secretaria como
* Estratégias de SEO local (para capturar quem vendedora consultiva.

ja busca no Google). * Implementacdo e acompanhamento via
¢ Criativos e landing pages focadas em CRM.

conversao. * Scripts de vendas, follow-ups e réguas de

relacionamento.

Enquanto muitas agéncias param no primeiro pilar, a Elo Growth atua nos dois e é isso
que garante previsibilidade.

12



Os quatro blocos da Arquitetura de

Crescimento Elo

1. Diagnostico Estratégico
Clareza

Antes de ativar campanhas, mergulhamos no
negocio: Quem é o paciente ideal (ICP)? Qual é
a jornada de decisao? Qual a meta realista de
crescimento?

Exemplo prdtico: Uma clinica integrativa que
deseja vender 20 protocolos/més precisa
mapear quantos leads, consultas e conversdes
sdo necessarios para chegar la.

A

3. Implementacdo Agil

Testes Semanais

Nao existe "receita magica". O crescimento vem
de testar e ajustar rapido. Teste A/B em
anuncios (criativo, publico, oferta). Ajuste de

script de atendimento no WhatsApp. Nova
régua de follow-up para pacientes que

sumiram.

Exemplo prdtico: mudar a ordem de abordagem
("Dr. ja reservou um horario para vocé esta
semana") aumentou em 18% a taxa de
agendamentos em uma clinica parceira.

Es

2. Maquina de Vendas Ativa
Fluxo Continuo

Desenhamos funis que funcionam todos os
dias: Lead entra pelo anuncio. Secretaria
recebe, aborda e agenda. CRM organiza
etapas: novo lead, em contato, agendado,
consulta realizada, protocolo enviado,
protocolo fechado.

Exemplo prdtico: Clinicas que aplicaram esse
funil aumentaram em 30340% a taxa de
fechamento de protocolos, s6 por nao
perderem pacientes no meio do caminho.

&

v

4. Crescimento Acelerado
Escala Sustentavel

Depois de validar o que funciona, escalamos.
Aumentar verba nos anuncios mais lucrativos.
Replicar scripts de alto desempenho em toda a
equipe. Criar pacotes/combos que elevam o
ticket médio.

Exemplo prdtico: Clinica de estética que
validou um funil de soroterapia e depois
escalou para outros protocolos, dobrando o
faturamento em 6 meses.

13



Por que esse método funciona em clinicas
premium?

* Porque nao dependede sorte, mas de métrica e processo.
* Porque olha o paciente de ponta a ponta: do clique até o protocolo.

* Porque a cada semana ha evolucdo (script melhor, anincio melhor, funil mais redondo).

E crescimento cientifico,ndo intuitivo.

Checklist Pratico do Capitulo 2

Vocé tem clarezado pacienteideal edameta deprotocolospormés?

Seu funil estd mapeado do lead ao protocolo (sem buracos)?

Existe um CRM ativo com etapas bem definidas?

Sua secretaria recebe treinamento semanal e tem acompanhamento diario?

H& uma rotina de testes semanais (anuncio, script, follow-up)?

O0O000O00

O que ja funcionou foi escalado de forma estruturada?

No proximo capitulo, vamos mergulhar em um dos pontos mais decisivos do crescimento

previsivel: como mapear o paciente ideal (ICP) e atrair somente quem tem perfil de investir
em protocolos de alto valor.

14



Capitulo 3

O Mapa do Cliente Ideal: Como Definir
e Atrair o Paciente Certo Para Sua
Clinica

O ponto de partida de todo crescimento previsivel

Antes de pensar em campanhas, anuncios ou investimentos em midia, vocé precisa responder a
uma pergunta essencial:

Vocé sabe exatamente quem
€ 0 paciente ideal da sua clinica?

A maioria dos médicos nao sabe e é por isso que tantas campanhas atraem curiosos, pacientes sem
perfil financeiro ou pessoas que apenas "querem saber o preco". O crescimento previsivel comeca
quando vocé foca em quem realmente tem perfil para comprar o seu protocolo médico. Esse € o papel
do Mapa do Cliente Ideal: definir, com clareza, o tipo de paciente que vocé quer atrair, atender e

fidelizar aquele que valoriza seu tempo, entende a proposta do tratamento egeraprevisibilidade
financeira para o negécio.

O que € uma Persona (Cliente Ideal)

Persona é uma representacdo semi-ficticia do seu paciente ideal. Ela reine dados demograficos,
emocionais e comportamentais para que vocé e sua equipe consigam falar com ele de forma mais
estratégica, humana e personalizada. Em vez de "pacientes que querem emagrecer”, a persona
descreve alguém com histoéria, rotina, dor e desejo. Isso transforma sua comunicagao, o discurso da
secretdria e até a experiéncia dentro da clinica.

15



Como construir o Mapa do Cliente Ideal

Q

1. Analise sua base de
pacientes atuais

Comece pelos fatos, ndo
pelas suposicdes. Liste seus
10 melhores pacientes
aqueles que: Mais investem
em protocolos;
Recomendam sua clinica;
Sdo pontuais e
comprometidos; Estdo com
vocé ha mais tempo.
Busque entender: O que 0s
motivou a procurar sua
clinica? Como chegaram até
vocé? O que valorizam no
seu atendimento? O que os
fez continuar? Essas
respostas sdo o DNA da sua
persona.

I~

2. ldentifigue padrées
e caracteristicas

ApOs essa analise, anote os
pontos em comum: Faixa
etaria e poder de
investimento; Motivacdes
(estética, energia,
performance, longevidade,
autoestima);
Comportamento digital
(onde pesquisam, o que
consomem, COMoO marcam
consulta); Barreiras
emocionais (medo de gastar
e ndo ver resultado,
desconfianca de
"modismos").

Esses padrdes te ajudam a
atrair pessoas parecidas e,
mais importante, a filtrar
guem ndo é o seu publico.

|

3. Defina quem vocé
nao quer atrair

Saber quem ndo é seu
paciente ideal é tao
importante quanto saber
quem é. Isso poupa tempo,
energia e dinheiro.

Vocé ndo quer atrair quem:
Procura apenas preco baixo;
Quer consulta avulsa sem
compromisso; Busca
solucbes rapidas e
milagrosas; Nao valoriza
acompanhamento e
prevencao.

Esses perfis travam a
agenda, desgastam sua
equipe e reduzem a
rentabilidade.

Exemplo de Persona: Camila Ribeiro - A Mulher
em Busca de Equilibrio

Perfil

Idade: 37 anos

Profissdo: Empresaria e mae de
dois filhos

Renda mensal: R$ 15 mil

Motivagao

Vive cansada, com alteracdes
hormonais, ganho de peso e
gueda de cabelo; quer recuperar
energia, autoestima e equilibrio
entre corpo e mente.

Comportamento

Ja tentou dietas, academias e

suplementacdo por conta

propria, mas busca agora

acompanhamento médico
personalizado.

Medos

Gastar dinheiro sem
resultado, cair em

protocolos genéricos ou em

promessas irreais.

O que valoriza

Acolhimento, explicagdo
clara, credibilidade e
acompanhamento
constante.

Canais

Instagram e Google.

16



Mensagem que a conecta: "Equilibre seus hormoénios e recupere sua energia com
acompanhamento médico integrativo. Resultados reais, baseados em ciéncia e personalizados
para sua rotina."

Essa persona representa milhares de mulheres que estao dispostas a investir em
protocolos mensais de R$ 1.000 a R$ 3.000, desde que percebam clareza, método

e confiancga.

Como usar o mapa do cliente ideal na pratica

ﬂfﬁb, 1. No marketing

Crie campanhas e
anuncios falando
diretamente com a sua
persona. Exemplo:
"Mulheres que vivem
exaustas, com queda de
cabelo e baixa energia 4
descubra como
reequilibrar seus
horménios com
acompanhamento
médico integrativo." Use
criativos e textos que
mostrem clareza
cientifica e resultados
reais.

ﬁﬁﬁ 2. No atendimento

Treine a secretaria para
identificar o tipo de
paciente na conversa
inicial. Quando perceber
um perfil como Camila
(emotiva, insegura), ela
deve focar em
acolhimento, explicacdo
e seguranc¢a 4 ndo em
pressa ou prego.

@ 3. No CRM

Crie etiquetas com base
em perfis de pacientes.
Exemplo: "Performance
Masculina", "Equilibrio
Feminino",
"Longevidade". Assim,
vocé entende quem
converte mais e de onde
vem o melhor ROI.

Beneficios diretos de ter um mapa de cliente ideal

¢ Campanhas mais eficientes: anuncios falam com quem tem real potencial de compra.

* Equipe mais assertiva: secretarias param de gastar tempo com leads frios.

* Experiéncia mais personalizada: o paciente sente que foi compreendido desde o
primeiro contato.

* Faturamento mais previsivel: menos volume, mais valor.



ZChecklist Pratico do Capitulo 3

O Liste seus 10 pacientesmais rentaveiseidentifique padrdes.

[0 Descreva a persona principal da sua clinica (nome, idade, profissao, renda, dores e desejos).

O Escreva a mensagem ideal para essa persona 4 como se estivesse falando diretamente com ela.

[0 Treine sua secretaria para adaptar a abordagem conforme o perfil do paciente.

O Acompanhe no CRM a conversao por tipo de paciente e ajuste o foco da sua comunicacao.

No proximo capitulo, vamos colocar esse mapa em movimento: como alinhar marketing e vendas
para que sua clinica fale a mesma lingua, transformando campanhas, atendimento e CRM em uma
Unica engrenagem de crescimento previsivel.
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Capitulo 4

Como Alinhar Marketing e Vendas Para
Escalar Sua Clinica

O elo que separa quem atrai pacientes de quem
cresce com previsibilidade

Amaioria das clinicas queinveste emmarketing enfrentao mesmo problema: o marketing geraleads,
mas o comercial ndo converte. Isso nao acontece por falta de esfor¢o, e sim por desconexao. De um
lado, campanhas que atraem o publico certo. Do outro, uma recep¢do (ou secretaria) sem processo,
gue ndo sabe como transformar curiosidade em agendamento. O resultado? O WhatsApp lotado, mas
a agenda vazia. O crescimento previsivel comec¢a quando marketing evendas trabalhamcomo um sé
sistema, com objetivos,métricas erituaiscompartilhados.

1. O que significa alinhar marketing e vendas na
pratica

Alinhar marketing e vendas é fazer com que quem gera a demanda e quem fala com o paciente falem a
mesma lingua. N3o basta gerar leads. E preciso saber o que fazer com eles, como priorizar e como
medir o resultado. Na Elo Growth, chamamos isso de SLA (Service Level Agreement) 4 um acordo
interno que define responsabilidades claras entre as duas frentes:

Funcdo Responsabilidade

Gerar leads qualificados e registrar todas as informac6es

Marketin , .
& necessarias no CRM.

Secretaria / Comercial Responder rapido, seguir o script de atendimento e atualizar o
status de cada lead no CRM.

. Acompanhar indicadores, realizar rituais semanais de analise e
Gestor da Clinica , .
garantir execuc¢do constante.

Esse alinhamento é o que transforma marketing em receita previsivel - ndo apenas em volume de leads.
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2. A jornada da Camila Ribeiro: da campanha ao
protocolo

Vamos ver o alinhamento em a¢do com o exemplo da persona Camila Ribeiro, apresentada no

Etapa 1 - Atragao

Camila vé& um anuncio no Instagram:
"Vive cansada, com alteracdes

capitulo anterior.

hormonais e queda de cabelo?
Redescubra seu equilibrio com Etapa 2 - Primeiro contato
acompanhamento medico No WhatsApp, ela recebe uma
integrativo." Ela clica porque a mensagem rapida, empatica e
mensagem fala diretamente com sua personalizada: "0l4, Camila! Tudo
dor e percebe que ha ciéncia e bem? Aqui é a Paula, da Clinica
profissionalismo, ndo promessa. Vitalité. Vi que vocé se interessou pelo

protocolo de equilibrio hormonal.

Posso te explicar como funciona o

acompanhamento?" A secretaria tem
Etapa 3 - Agendamento P . .

clareza sobre quem é Camila (gracas
ao alinhamento de persona) e conduz

uma conversa consultiva, sem pressa,
com foco em acolher e esclarecer.

Paula entende que Camila tem perfil
de investimento e desejo real de
mudanca. Ela marca a consulta e

registra o lead como "Morno com

Potencial" no CRM 4 sinalizando que
vale acompanhamento préoximo.

Etapa 4 - Converséo em

protocolo
Durante a consulta, a médica
apresenta um protocolo completo,
mostra resultados de outros pacientes
Etapa 5 - Follow-up e e reforca a personalizacdo do
fiedlizagao tratamento. Camila fecha o plano de R$

O CRM dispara uma régua de follow- 1.800/mes por 3 meses.

up: mensagens automaticas de
acompanhamento, lembretes de
retorno e check-ins semanais. Camila
sente-se acompanhada e indica duas
amigas com o mesmo perfil.

[J Essaé aengrenagem funcionando: atragdo com clareza, atendimento com processo e
fidelizacdo com método.



3. Como implantar esse

01

alinhamento na sua clinica

02

Crie o funil da jornada do paciente

No CRM, mapeie as etapas: Novo Lead, Em
Conversa, Consulta Agendada, Consulta
Realizada, Protocolo Apresentado, Protocolo
Fechado, Acompanhamento.

Cada etapa deve ter responsaveis, tempo de
resposta e gatilhos automaticos de follow-up.

03

Defina o SLA do atendimento

Um exemplo pratico:

* Tempo de resposta no WhatsApp: até 5
minutos

* Taxa de agendamento: 40% dos leads

* Taxa de comparecimento: 80% dos
agendados

* Taxa de conversao em protocolo: 30%
dos consultados

Esses indicadores devem ser acompanhados
semanalmente. O segredo ndo € "responder
rapido", é responder com método.

04

Treine a equipe comercial

* Linguagem: empatica, sem jargdes técnicos.

* Abordagem: consultiva, ndo vendedora.

* Follow-up: persistente, mas respeitoso.

* Ferramentas: CRM atualizado e scripts
revisados.

Dica pratica: Simule conversas com a equipe

semanalmente, analisando respostas e gargalos.

Isso aumenta a taxa de conversao mais do que
qualquer campanha nova.

Crie um ritual semanal de alinhamento

Toda segunda-feira:

* Revise as métricas da semana anterior (leads,
agendamentos, conversdes).

¢ |dentifique onde houve perda de pacientes.

* Defina 1 teste pratico para a semana (ex: nova
mensagem de follow-up).

* Atualize a equipe com aprendizados e boas
praticas.

Essas reunides garantem que marketing,
comercial e gestdao estejam sempre conectados.

4. A diferencga entre gerar leads e gerar crescimento

Clinica Tradicional Clinica com Alinhamento Growth
* Depende de indica¢des * Gera demanda previsivel

e Secretaria reativa e Secretaria consultiva

* CRM vazio * CRM vivo e estratégico

e Midia sem ROI e Midia com dados e retorno real

¢ Campanhas desconectadas * Funil integrado e otimizado
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O segredo ndo esta em gastar mais com anuncios, e sim em fechar o ciclo da comunicacdo: do clique ao
protocolo.

Checklist Pratico do Capitulo 4

O Crie o funil do paciente dentro do seu CRM.

[0 Defina e comunique o SLA entre marketing e comercial.

O Treine sua secretaria semanalmente com base em scripts e obje¢des reais.

O Acompanhe os 4 indicadores essenciais: resposta, agendamento, comparecimento e conversao.
O Realize rituais semanais de alinhamento entre gestor, marketing e equipe comercial.

O Ajuste as campanhas conforme os dados do CRM, e n3o por "achismo".

No proximo capitulo, vocé vai aprender a escolher os melhores canais de aquisicdo - e
descobrir quais estratégias realmente funcionam para atrair pacientes particulares de alto valor
em clinicas premium de saude integrativa e endocrinologia.
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Capitulo 5

Canais de Agquisicao em Growth
Marketing: Como Atrair Pacientes
Certos Todos os Dias

Crescer ndo € aparecer mais - € aparecer para
quem importa

O maior erro das clinicas quetentam crescer é confundir visibilidade com crescimento. Ndo adianta
ter milhares de seguidores se eles nunca entram na sua agenda. Crescimento previsivel ndo vem de
alcance, vem de atracdo qualificada 4 trazer o paciente certo, pronto para investir em seu protocolo.
E issos6 acontece quando vocé domina seus canaisdeaquisicdo:os meios queconectam o marketing
certoao paciente certo, no momento certo.

1. Entendendo o papel dos canais de aquisi¢cao

Em Growth Médico, cada canal tem uma funcdo clara dentro do funil da clinica:

Etapa da Jornada Objetivo Canal Ideal

Gerar interesse e

Atracao curiosidade Meta Ads (Instagram e Facebook)

Capturar intencdo

Decisao de compra

Google Ads / SEO Local

Reforcar autoridade i . ,
Confianca e Nutri¢ao Conteudo organico / E-mail / WhatsApp
e seguranca

L Fidelizar e gerar )
Recompra e Indicacao _ CRM + Follow-up automatizado
novos pacientes

Crescer é entender o papel de cada canal e conecta-los, nao depender de um Unico meio de
aquisicao.
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2. Meta Ads (Instagram e Facebook): A vitrine da
transformacao

Por que funciona

A rede social é onde o paciente descobre novas possibilidades. E o canal ideal para despertar
desejo e curiosidade, especialmentequandoaclinicacomunica transformacdo, nao procedimento.
Exemplo com Camila Ribeiro

Camila vé um anuncio com o texto:"Vive cansada, com queda de cabelo e falta de energia? Equilibre
seus hormonios e recupere sua disposicao com acompanhamento médico integrativo."

o Formato ideal: video curto (reels ou stories) com linguagem humana e visual profissional.
+ Gatilho usado: identificacdo e alivio da dor ("isso é exatamente o que estou sentindo").

o Destino: pagina de agendamento simples e objetiva com CTA: "Quero entender meu nivel de
equilibrio hormonal".

) Dica pratica: Teste 3 variacdes do mesmo anuncio 4 mudando o inicio, aimagem e o CTA. O
segredo estana consisténcia,ndo na quantidadedeanuncios.

3. Google Ads e SEO Local: Onde a intencao vira
oportunidade

Por que funciona

Enquanto o Meta Ads desperta interesse, o Google Ads captura intencdo real. Quem digita "médico
integrativo Sao Paulo" ou "tratamento hormonal feminino" ja decidiu procurar ajuda. Esses leads
tendem a ser mais quentes e convertem com maior taxa.

SEO Local
Exemplo de campanha
« Palavras-chave: "clinica integrativa", Otimize o perfil da clinica no Google
"tratamento hormonal feminino", Meu Negodcio. Use fotos profissionais,
"endocrinologista integrativo", "longevidade e depoimentos de pacientes satisfeitos e
saude feminina". palavras-chave como "medicina
« Extensdes: telefone, localizacdo, WhatsApp. integrativa®, "equilibrio hormonal” e
"longevidade".

« Pagina de destino: clara, sem excesso de
informacdes, com formulario e botdo direto
para WhatsApp.
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4. WhatsApp e CRM: o canal mais poderoso (e
mais negligenciado)

A maioria das clinicas trata o WhatsApp como uma caixa de entrada. As clinicas que escalam tratam
o WhatsApp como parte do funil comercial.

Estrutura ideal

o Integracao com o CRM: todos os leads entram automaticamente com nome, origem e data.
o Etiquetas inteligentes: identificar de onde veio cada contato (Meta Ads, Google, Indicagao).
+ Mensagens pré-definidas: abertura, follow-up, lembrete de agendamento, pds-consulta.

« Ritual diario: a secretaria revisa quem nado respondeu e quem precisa de nova abordagem.

3 Insight: O paciente pode entrar por qualquer canal, mas ele fecha pelo WhatsApp. E ali que o
relacionamento é construido.

5. Conteudo e Autoridade: A forca da prova e da
consisténcia

Pacientes de alto valor ndo compram na primeira interacdo. Eles precisam confiar. E confianca
se constroi com educacdo e presenca.

Estratégia simples

* Publique 2 a 3 conteddos semanais mostrando bastidores, explicagdes médicas e resultados reais
(sem promessas).
* C(rie posts educativos com linguagem acessivel e visual limpo.

* Mostre o que acontece ap6s o clique 4 o processo, o cuidado e 0 acompanhamento.

O Dica: Evite jargdes. O paciente ndo quer entender a ciéncia, quer entender o resultado.
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6. O ciclo de aquisi¢cado continuo (Growth Loop)

O verdadeiro crescimento ndo é linear é ciclico.

Converte
Atrai @ WhatsApp + CRM
Meta + Google @ C
Entrega
@7 Protocolo e
0O acompanhamento
Indica B
Gera novos N
pacientes ik
Encanta

Fideliza

Cada paciente satisfeito realimenta o funil. O segredo estd em nao deixar o ciclo parar.

/. O que vocé deve evitar

X Focarem seguidores ou curtidas.

X Depender apenas de um canal (ex: s6 Instagram).

X N&o medir ROI de campanhas.

X Ignorar leads "mornos" (eles amadurecem com follow-up).

X Ter campanhas sem conexdo com o discurso da secretaria.

Métricas-chave por canal

Canal Métrica-chave Meta minima
Meta Ads Custo por Lead (CPL) até R$ 100
Google Ads Taxa de Conversdo (cliques / leads) 10%

WhatsApp Tempo médio de resposta até 5 min

CRM Taxa de conversao em protocolo 25%+

SEO Local Avaliagdes positivas 30+ e atualizadas

Essas métricas sao o que diferencia marketing que vende de marketing que distrai.



Checklist Pratico do Capitulo 5

Escolha 2 canais principais (Meta+ Google) e valide antes de expandir.

Crie campanhas diferentes por protocolo (hormonal, performance, longevidade).
Use o WhatsApp integrado ao CRM para medir e acompanhar conversao.
Publique contelddo educativo semanal e mantenha consisténcia.

Revise métricas toda semana e aplique testes controlados (1 mudanca por vez).

Mantenha o ciclo ativo: atrair 3 converter 3 fidelizar 3 indicar.

OO0O0O00o0

No proximo capitulo, vocé vai aprender a otimizar continuamente suas campanhas e funis com
base em dados - aplicando testes A/B, experimentos praticos e growth loops para melhorar seus
resultados semana ap6s semana, sem precisar gastar mais.
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Capitulo 6

Otimizacao Continua: Testes A/B e
Growth Loops

Crescer nao é fazer mais, € melhorar sempre

Toda clinica que quer crescer de forma previsivel precisa entender um principio simples:

O que nao € medido, O que nao é testado,
nao melhora. nao evolui.

O crescimento previsivel nasce da otimiza¢do continua. Pequenos ajustes feitos com frequéncia,
baseadosem dadosreais.Eisso queseparaclinicasque "acham"do queestdofazendo dasque sabem
exatamenteo que funciona.

1. O que é otimizacdo em Growth Médico

Otimizar é o processo de testar, medir e ajustar. Vocé observa um gargalo (ponto de perda), cria
uma hipétese e faz um teste controlado para melhora-lo. Simples assim. O segredo esta na
frequéncia e disciplina, ndo em grandes mudancas. O crescimento ndao vem de um post viral ou de

uma campanha "milagrosa”, vem de dezenas de pequenas melhorias feitas de forma consistente.
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2. Testes A/B: o laboratorio da clinica moderna

Os testes A/B sdo o cora¢do do Growth Médico. Eles consistem em comparar duas versdes de algo.

Um anudncio, uma pagina, uma mensagem 4 para descobrir qual gera mais resultado real.

Exemplos praticos em clinicas integrativas:

O que testar
Criativo de
anuncio (Meta

Ads)

Copy de
WhatsApp

Pagina de
agendamento

Script da
secretaria

Follow-up

Versao A

Video curto com
depoimento

"0Ol3, tudo bem? Vi
qgue vocé se
interessou pelo
protocolo de
equilibrio hormonal."

Formulario longo
(nome, e-mail,
telefone)

Explicagao técnica

Mensagem Unica

Versao B

Imagem com frase
de impacto

"Oi! Vi que vocé
busca mais energia e
equilibrio. Posso te
explicar como
funciona o
protocolo?"

Botdo direto para
WhatsApp

Explicagao
emocional +
convite rapido

Sequéncia de 3
mensagens com
intervalo de 48h

Métrica analisada

Custo por Lead (CPL)

Taxa de resposta

Taxa de conversao

Taxa de agendamento

Taxa de retomada de
contato

() Importante: Teste uma variavel por vez. Se mudar tudo de uma vez, vocé nunca sabera

0 que realmente gerou resultado.

3. Como rodar um teste A/B passo a passo

ldentifique um gargalo

Exemplo: "Recebo muitos leads, mas poucos respondem no WhatsApp."
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Crie uma hipdtese

Monte a variacao

Versdao A: mensagem padrao.

Compare os resultados

(T

<

Repita com o proximo gargalo
Essa rotina de melhoria continua cria um ciclo de crescimento acumulativo.

"Talvez o texto inicial esteja muito impessoal.”

Rode o teste por um periodo definido
7 a 10 dias é o ideal para volume de dados suficiente.

Versdo B: mensagem personalizada com o nome e a dor da persona.

Se a versdo B teve 30% mais respostas, documente e padronize.

4. Growth Loops: como transformar cada
paciente em combustivel de crescimento

Enquanto os testes A/B melhoram o de sempenho,osGrowthLoopsgarantemque o crescimento
nunca pare. Um loop € um ciclo em que o resultado de uma acdo gera o inicio da préxima 4 ou seja,

0 proprio processo alimenta o crescimento.

Exemplo pratico de loop para clinicas:

Atracéao
Paciente vé anuncio

(Camila Ribeiro) @

Novo ciclo

_ [ M
Cada nova paciente gera | -/
mais leads qualificados |

Indicagao
Recomenda a clinica a amigas
com o mesmo perfil

@

Conversao
Agenda consulta e fecha
protocolo

Entrega
Inicia tratamento e percebe

<
resultado

Encantamento
Recebe acompanhamento préximo
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[ Resultado: o custo de aquisicdo (CAC) cai e o crescimento se torna sustentavel, porque a
clinica cresce de dentro para fora.

5. Como criar uma cultura de experimentacao

A otimizagao continua s6 acontece se o time tiver liberdade para testar e disciplina para medir. Vocé nao

precisaserumcientistadedados4 precisa ser curioso e constante.

Ritual semanal de Growth

Segunda: escolha 1 hipotesepara testar (anuncio, script, mensagem etc.).
Sexta: analise o resultado e documente o aprendizado. Segunda seguinte:

implemente o vencedor e inicie novo teste.

Em 3 meses, vocé tera feito 12 testes e tera dados reais para guiar suas decisdes 4 sem achismos.

6. O que evitar

X Testar sem definir métrica.
X Fazer mudancas sem acompanhamento.
X Julgar resultado com base em opinido ("achei que ficou melhor").

X Deixar o marketing estagnado porque "j& esta funcionando".

X Depender sé do trafego sem revisar atendimento e CRM.

/. Ferramentas que ajudam na otimizacgao

CRM Integrado (Kommo, Pipedrive, RD Station, Clinica Experts) - centraliza dados e funil.

Google Sheets / Data Studio - acompanha indicadores de forma visual.

Meta Ads Manager / Google Ads - fornece métricas de campanha.

Formularios inteligentes - captam informacdes ricas do lead.

() Dica: Comece simples. Um CRM bem usado e uma planilha atualizada semanalmente j4
sao mais valiosos do que qualquer software caro sem rotina.
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Métricas que indicam evolucao

r N N
607% 40% 307
o) o) o)
Taxa de resposta Taxa de Comparecimento
no WhatsApp agendamento Processo de
Comunicagao inicial Conversa com valor confirmacao eficaz
eficiente percebido
N AN AN J
e

N e A
10% 225%
Conversao em

protocolo
Equipe comercial

Indicacdo de

NOVos pacientes

Loop de crescimento
madura

N J - J

Esses sdo os termdmetros do crescimento previsivel.

~4Checklist Pratico do Capitulo 6

Escolha um gargalo por semana para testar.

Faca testes A/B simples, com apenas uma variavel de cada vez.

Registre resultados e padronize o que funcionar.

O
O
O
O Crie loops de encantamento (paciente satisfeito 3 nova indicac¢ao).
O Mantenha rituais semanais de aprendizado com a equipe.

O

Acompanhe as 5 métricas principais e comemore avangos, mesmo que pequenos.

No proximo capitulo, vocé vai descobrir como usar dados para tomar decisdes inteligentes,
montar dashboards que realmente importam e transformar sua clinica em uma operacao previsivel
e escalavel.
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Capitulo 7

Data-Driven Marketing: Como Medir o
Que Realmente Importa na Clinica

O que nao é medido, ndo é gerenciado

A diferenca entre uma clinica que sobrevive de indica¢des e uma clinica que cresce com
previsibilidade estd em uma palavra: dados.

Crescer com método significa tomar decisdes baseadas em fatos, ndo em achismos. E, para isso, sua
clinica precisa medir toda a jornada do paciente 4 desde 0 momento em que ele vé um anuncio até
0 momento em que ele retorna para o segundo protocolo. Essa é a esséncia do Data-Driven
Marketing: usardadosparaentender o queesta funcionando, oque precisa ser ajustado e oque pode
ser escalado.

1. Por que clinicas que medem crescem mais

Sem dados, o gestor vive no escuro Quando vocé comeca a medir, tudo muda

Ele "sente" que a clinica esta indo bem, mas nado * As decisdes deixam de ser emocionais e

sabe se 0 aumento de pacientes veio do trafego, passam a ser estratégicas.

do esforco da secretaria ou de indicac¢des. * Oinvestimento em marketing se paga com
clareza.

* O time entende onde precisa melhorar e se
torna mais eficiente.

Em vez de perguntar "o que deu errado este més?", vocé passa a dizer "nossa taxa de comparecimento

caiu 10%, vamos ajustar os lembretes de consulta".
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2. Os KPIs que importam de verdade

KPIs (Key Performance Indicators) sdo os indicadores-chave de performance. Na clinica, eles ndo
se limitam ao marketing. Eles abrangem toda a jornada do paciente, divididos em trés blocos:
atracdo, conversao e fidelizacao.

Fase 1 - Atracao (Marketing)

Indicador O que mede Meta saudavel
Custo por Lead (CPL) Quanto custa gerar um novo contato  até R$ 100
qualif icado

Taxa de Conversio da Eficacia dos anuncios e landing > 10%

Campanha pages (cliques 3 leads)

Origem dos Leads De onde vém os contatos (Meta Ads,  piversificacio equilibrada
Google, Indicacao)

Taxa de Qualificacdo Percentual de leads realmente com > 50%
perfil de investimento

O Insight: ndo adianta gerar 300 leads se apenas 30 tém perfil. Prefira qualidade a volume.

Fase 2 - Conversao (Comercial)

Indicador O que mede Meta saudavel

Tempo médio entre o lead chegar e até 5 minutos

Tempo de Resposta (SLA)
a primeira resposta

Taxa de Agendamento Quantos leads viram consultas > 40%
comparecem

Taxa de Conversdo em Quantos pacientes que > 25%

Protocolo compareceram fecharam o
tratamento

Ticket Médio Valor médio de cada protocolo R$ 1.000 - 3.000+
vendido
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[ D Insight: Essas sdo as métricas que revelam se sua clinica esta transformando demanda em
receita. Se o trafego esta bom, mas o agendamento é baixo, o problema ndo é o anuncio4 é o
atendimento.

Fase 3 - Fidelizacdo (Pds-venda)

Indicador O que mede Meta saudavel

Taxa de Retorno / Quantos pacientes voltam ou > 40%

Recompra renovam protocolo

Net Promoter Score (NPS)  satisfacdo e probabilidade de > 8/10
indicacao

Taxa de Indicacdo Quantos novos pacientes vém por >10%
recomendacdo

LTV (Lifetime Value) Valor total que um paciente gera crescente trimestre a
ao longo do tempo trimestre

[ Insight: A fidelizagdo é o ativo mais valioso da clinica. Cada paciente que retorna ou indica
outros reduz o CAC (Custo de Aquisicao) e multiplica o lucro.

3. Como montar seu dashboard de gestao

Vocé ndo precisa de um software caro - precisa de visao clara. Monte um dashboard simples (em
planilha ou CRM) com colunas que cubram a jornada completa:

Semana Leads Agendamentos Comparecimento Protocolos Conversao (%) Receita
Fechados

Acompanhe semanalmente e faca perguntas como:

* Onde estou perdendo pacientes?

* Quais campanhas geraram leads com melhor
conversao?

e Qual secretaria tem maior taxa de fechamento?

* Qual protocolo traz maior ticket médio?

Essa é a base da inteligéncia comercial da clinica.



4. Ritual de acompanhamento data-driven

Toda segunda-feira:

* Revise os niumeros da semana anterior.
* |dentifique gargalos: Exemplo: "comparecimento caiu para 70%". Revisar lembretes e follow-up.
e Crie uma hipédtese e teste: Exemplo: enviar confirmag¢do com video da médica explicando o

protocolo.

* Acompanhe resultados e padronize o que funcionou.

[J Importante: Essas reunides ndo sdo de cobranca, sdo de aprendizado coletivo. O foco é
melhorar processo, ndo apontar culpados.

5. O papel da equipe na cultura de dados

Uma clinica data-driven ndo é feita apenas pelo gestor - é construida em equipe.Cada membro precisa
entender seu papel dentro dos nimeros.

O marketing sabe o custo e A secretaria acompanha o O médico acompanha o
a origem dos leads. tempo de resposta e a taxa fechamento de protocolos
de agendamento. e a satisfacdo dos
pacientes.

Quando todos enxergam os mesmos dados, as decisdes ficam mais rapidas, claras e objetivas.

6. Os erros que travam o crescimento

X Acompanhar s6 métricas de vaidade (seguidores ,curtidas).
X N&o registrar os dados no CRM.

X Depender da meméria da secretaria.

X Reagir tardiamenteaos problemas.

X Tomar decisdesemocionais,sembaseemfatos.

7. Como interpretar seus nimeros
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N N [ I
Cenario A - Muitos Cenario B - Muitos Cenario C - Boa
leads, poucos agendamentos, baixa conversao, mas
agendamentos conversao em pacientes néo
_ protocolo retor nam
Problema: script de
atendimento fraco ou Problema: falta de Problema: auséncia
resposta lenta. processo na consulta. de follow-up e nutricdo
~ pos-venda.
Acao: apresentar
Acgao: revisar protocolo de forma Agao: criar régua de
mensagens e tempo estruturada, com prova acompanhamento e
de SLA. e plano. oferta de upgrades.
2N L J

-

Essas leituras simples mostram onde agir primeiro para aumentar faturamento sem elevar o custo.

Checklist Pratico do Capitulo 7

O Liste todos os indicadores da jornada completa: atracdo, conversdo e fidelizac3o.

O Crie um dashboard semanal (planilha ou CRM).

[0 Faca reunides semanais de andlise com foco em aprendizado.

O Atribua responsaveis por cada KPI (marketing, secretaria, gestor).

O Teste hipéteses a partir dos dados e padronize o que funcionar.

O Use os nimeros para guiar suas decisées 4 e ndo sua intuicdo.

No préoximo capitulo, vocé vai aprender como implementar o Método H.E.RO. (Humanizagdo,
Eficiéncia, Resultado e Otimiza¢do) - o sistema que transforma o comercial da clinica em uma
estrutura previsivel, humana e lucrativa.
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Capitulo 8

CRM Estrategico na Clinica: Método
H.E.R.O.

Por que o CRM é (de fato) o "comercial" da clinica

Toda clinica quer crescer. Mas a maioria opera de forma reativa: um més cheio, outro vazio;
campanhas boas, WhatsApp lotado - e oportunidades perdidas.

Isso acontece quando marketing é tratado isoladamente e o comercial ndo tem método.

O CRM é onde o comercial acontece: prioriza, organiza, acompanha e mede. E, com método,
vira previsibilidade.

O Método H.E.RO. ¢ a metodologia exclusiva da Elo Growth que transforma o comercial das clinicas
em uma estrutura previsivel, humana e lucrativa.
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Os 4 Pilares do Método H.E.R.O.

/1. Humanizacao

Vender também é cuidar.

Humanizar é dar alma ao processo. E escutar antes de responder, orientar antes de oferecer.
Transformar o comercial em uma extensao do cuidado, onde cada conversa é uma oportunidade
de acolher, ndo de pressionar. Humanizar é conduzir com empatia, presenca e proposito, fazendo

da venda um ato de confian¢a, ndo de persuasao.

g A

2. Eficiéncia
Fazer certo, com menos esfor¢co e mais resultado.
Eficiéncia ndo é correr mais — é eliminar o improviso. E criar ritmo, método e clareza. Responder
rapido, acompanhar sempre, medir tudo. Quando o processo € leve e o time sabe o que fazer, a
previsibilidade acontece naturalmente. Eficiéncia € o ponto em que o esforc¢o vira resultado.

/3. Resultado

Crescimento previsivel se constréi com dados, ndao com sorte.

Resultado é quando o sistema ganha voz. E enxergar o que funciona, corrigir o que trava e repetir o
que prospera. Cada numero conta uma histéria e cada histéria guia uma decisdo. Aqui, o
crescimento deixa de ser expectativa e vira direcao. Medir é cuidar da clinica com inteligéncia.

N

AN

4 e ~ ,
4. Otimizagao Continua

O que se repete com disciplina, melhora com consisténcia.

Otimizar é manter o sistema vivo. E revisar, aprender e ajustar a cada ciclo. E transformar rotina em
cultura, execucdo em exceléncia. A clinica que otimiza ndo depende de sorte, ela evolui de forma
natural, previsivel e sustentavel. Otimizacdo é o pulso que mantém o crescimento em movimento.

J
~

O Método na Pratica (1): Priorizacdo de Atendimento

A Piramide da Prioridade

1 Quente (Pronto)
2 % Morno (Em aquecimento)
3 Frio (Base)

Frio (Base): contato inicial, sem urgéncia/clareza; nao respondeu em até 7 dias.
% Morno (Em aquecimento): interagiu, pediu preco/condicdo, ex-paciente avaliando retorno.

Quente (Pronto): pede horario, responde rapido, declara intencdo de iniciar.
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Sinais rapidos

Tempo de Resposta Intengao Historico
minutos = pergunta preco = & ex-paciente comeca em&
dias = pede horario = (pode virar#com follow-up)

Como usar no CRM

1. Classifique todo novo contato na entrada (etiquetas: Frio/Morno/Quente).
2. Regra de ouro: responder primeiro os quentes; depois, 0s mornos; frios entram em nutricdo.

3. Revisdo semanal: leads mudam de estagio; atualize prioridades.

Beneficios

* SLA mais rapido para quem compra agora.
* Menos perdas no WhatsApp.

¢ Comunica¢do mais humanizada e contextual.

Eficiéncia na pratica (2): Status Clinico no CRM

Conceito
Status clinico = onde o paciente esta.
Etiqueta = como ele esta (contexto).

Nao ha "status universais"; ha a sua jornada. O CRM deve refletir a realidade da clinica, ndo o contrario.

Exemplo de pipeline clinico (adapte ao seu modelo)

\/
Novo Contato

(com etiquetas de prioridade)

2 Consulta Agendada

3 Consulta Realizada

Em Decisdo

(orcamento/protocolo apresentado)

5 Em Tratamento
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Etiquetas Uteis (exemplos)

No-show, Financeiro sensivel, Lista de espera, VIP, Pedido (documentos), Recorrente, Regular,
Urgente, Promo ativo.

[ Regra dos 2 eixos: Status = onde; Etiqueta = como.

Ex.: "Em Tratamento" + "Financeiro sensivel" muda a abordagem (sem criar 20 colunas novas).

3 indicadores que revelam a saude do pipeline

1. Progressaoentre etapas (ex.: Consulta = Tratamento).
2. Tempo médio por status (3 dias em "Em Decisao" vs. 30 dias).

3. Retrocessos (Tratamento — Decisao = alerta de quebra de expectativa).

Etica aplicada ao comercial (exemplos objetivos)

Transparéncia de protocolo Comprovacgao responsavel

O que é, por que, como, quanto tempo, Antes/depois permitido, depoimentos, base
riscos, limites. cientifica.

Follow-up respeitoso Oferta sem urgéncia artificial
Lembrar sem pressionar; "estamos a Evitar gatilhos que parecam manipulacao.
disposicao".

Escala (com método) = previsibilidade
Quando a clinica esta pronta para escalar?

* Priorizacao de atendimento rodando (etiquetas usadas todos os dias).
* Pipeline clinico limpo e atualizado. Secretaria com script e rituais semanais.

e KPIs da jornada acompanhados (marketing — conversdo — fidelizacdo).

Escalar é repetir o que funciona, ndo multiplicar o que é confuso.

KPls do comercial (do marketing a
fidelizacao)

(todos aparecem no CRM ou em dashboards simples)
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Atracao (marketing)

* CPL (custo por lead)
e Conversao de campanha (cliques — leads)
e Origem dos leads (Meta, Google, Indica¢do)

e Taxa de qualificagcao (perfil com potencial)

Conversao (comercial)

* SLA de resposta no WhatsApp (meta: <5 min)
* Taxa de agendamento (meta: = 40%)

* Taxa de comparecimento (meta: > 80%)

¢ Conversao em protocolo (meta: = 25%)

Ticket medio (R$ 1.000 - 3.000+)

Fidelizacéo (pds-venda)

* Taxa de retorno/renovacdo (meta: = 40%)

Indicagao (meta: = 10%)

NPS (meta: = 8/10)

LTV (crescimento trimestral)

Rotina recomendada (cadéncia H.E.R.O.)

Didrio (15-20 min)

Caixa de entrada do WhatsApp
(priorizar ¥4, depois ).

Atualizar status + etiquetas no .
CRM. Semanal (30-40 min)

Mensal (60-90 min)

Revisao de funil clinico, taxas por
etapa, tempos por status, campanhas
por origem, ROI. Decidir o que
escalar e o que ajustar.

Reunido curta com gestor: ver KPIs,
gargalos, 1 teste da semana (script,
régua de follow-up, criativo).
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Erros comuns (e como evitar)

X Tratar WhatsApp como caixa de mensagens (ndocomoparte do funil).
X Copiar pipeline genérico (o seu deve refletir sua jornada).

X Usar status como etiqueta (mistura de eixos = caos).

X Nao limpar pipeline (leads "fantasmas" distorcemindicadores).

X Forcar'ferramenta" semdesenharo processo (softwarendoresolveprocessoruim).

Materiais complementares (para aplicar agora)

4 N N o M
Guiade Priorizacao de Guiade Status Clinicono CRM

Atendimento Transforme o CRM no mapa da jornada

Estruture o primeiro contato, defina do paciente: controle, previsibilidade e
frio/morno/quente e implemente rotina cuidado continuo.
de acompanhamento.

- ) \_ %

Esses dois sistemas sdo o alicerce da Eficiéncia. Processos testados, simples e adaptados a rotina de
clinicas modernas.

Checklist Pratico do Capitulo 8

Ative etiquetas de Prioridade (#4/ % / * ) e use todos os dias.

Desenhe o pipeline clinico (8 estagios, adaptados a sua jornada).

Defina scripts e réguas (abertura, confirmacdo, decisdo, pds-tratamento).
Acompanhe KPIs da jornada completa (atra¢ao 3 conversao 3 fidelizagao).

Facaritual semanal (métrica, gargalo, 1 teste).

O00O0aoa0o

Padronize o que funciona e s6 entdo aumente verba/escala.

Conclusao

O Método 3E traduz nossa tese central: crescimento real nasce da unido entre processo e propésito.
Eficiéncia é o como, Etica é o porqué, Escala é o resultado. Quando esses trés pilares se unem dentro
do CRM, o comercial deixa de ser um setor e vira um sistema vivo de crescimento.
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Capitulo 9

Os Erros Mais Comuns no Crescimento
de Clinicas (e Como Corrigi-los com o
Metodo Elo Growth)

O crescimento nao falha - ele é mal estruturado

Quando uma clinica investe em marketing, mas nao cresce de forma previsivel, o problema raramente
esta no investimento. O que falha é a estrutura do crescimento 4 porque ele foi construido de forma
isolada: marketing de um lado, comercial do outro e operacdo desconectada.

O Método Elo Growth nasceu justamente para resolver isso: integrar Estratégia, Marketing e Comercial
em um so fluxo de crescimento, guiado por dados e sustentado por processo.

E dentro desse método, cada pilar corrige um tipo de erro especifico:

4 N 4 N
Visdo Estratégica Maquina de Vendas
Corrige erros de direcdo. Corrige erros de posicionamento e
atracgao.
- J J
4 N 4 ' N
Conversao de Demanda Crescimento Acelerado
(Método H.E.R.O.) Corrige erros de escala e gestdo.
Corrige erros comerciais e operacionais.

Os 3 grandes tipos de erro que travam clinicas
premium

4 R 4 _ N 7 R
Erro de Estrategia Erro de Atragao Erro de Conversao
a clinicando sabe onde campanhas erradas, leads qualificados,
quer chegar nem quem publico errado, mas atendimento
. - desorganizado e sem
quer atrair. mensagem genérica. .
\ J o JAme J

Todos sdo diferentes, mas todos tém solu¢ao dentro do Método Elo Growth.

44



1. Erros de Estratégia - Falta de clareza de destino

X 0 erro:

Clinicas definem metas sem base e fazem
marketing "porque precisam aparecer".
Mas ndo tém direc¢do clara, ndo sabem
qual modelo de crescimento estao
construindo e ndo acompanham métricas
de longo prazo.

Sinais classicos:

Falta de meta de protocolos ou ticket médio.

* Incerteza sobre quem € o paciente ideal.

Mudancas de campanha a cada més sem

analise de dados.

Como o Método Elo Growth
corrige:

Pilar Visao Estratégica: diagndstico de cenario,
metas e mapa de crescimento.

Definicdo de paciente ideal e persona clinica
(para quem a clinica quer crescer).

Uso de dashboards de previsibilidade, nao
planilhas genéricas.

Quando ha clareza estratégica, o
crescimento deixa de ser um desejo e se
torna um plano.

2. Erros de Atracao - O marketing que fala com
todo mundo (e ndo atrai ninguém)

X O erro:

Campanhas visualmente bonitas, mas
desconectadas do posicionamento clinico. O
resultado: leads frios, curiosos, pacientes fora do
perfil e alto custo por lead.

Sinais classicos:

e Leads que ndo comparecem.

¢ Pacientes pedindo desconto. Falta de
ROI claro por canal.

* Trafego que gera engajamento, nao

faturamento.

Como o Método Elo Growth
corrige

Pilar Maquina de Vendas: campanhas
estruturadas com base em dados, ndo em
intuicdo.

e Segmentacdo alinhada a persona ideal e
a jornada do paciente.

* Estratégia de canais complementares
(Meta

* Ads, Google, SEO Local) com mensuragao
integrada.

e Conteudos com linguagem médica ética
e atrativa, ndo genérica.

A correcao ndo vem de mais midia, mas de
mensagem certa para o publico certo - com
técnica e conhecimento sénior.
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3. Erros de Conversao - Quando o comercial nao
acompanha o marketing

X O erro: Como o Método Elo Growth
corrige

Campanhas performam, leads chegam, mas o

funil trava no WhatsApp. Secretaria Dentrodo pilar ConversdodeDemanda,

sobrecarregada, falta de priorizacdo, CRM entra o Método H.E.R.O. - o sistema que

parado e oportunidades perdidas. estrutura o comercial da clinica com

Eficiéncia, Etica e Escala:
Sinais classicos:

* Tempo de resposta acima de 10 minutos.

* Leads quentes que "somem".

¢ Auséncia de follow-up.

e Baixa conversao em protocolo, mesmo
com boa captacdo.

& & al

Eficiéncia Operacional Etica Comercial Escala Sustentavel
organizacao do atendimento via abordagem consultiva e acompanhamento continuo e
Priorizacao (Frio/Morno/Quente) humanizada, sem pressao. replicavel, com métricas

e Status Clinico no CRM 4 semanais de SLA, agendamento,
garantindo ritmo e clareza. comparecimento e conversao.

[JJ O 3E transforma o comercial da clinica em um sistema vivo 4 previsivel, humano e
mensuravel.

4. Erros de Escala - Crescer sem base

X O erro: Como o Método Elo Growth
A clinica quer crescer, mas sem estrutura. corrige
Aumenta investimento em midia, contrata Pilar Crescimento Acelerado: estrutura
equipe, abre nova unidade 4 e perde de expansao baseada em dados, com KPIs
controle. claros e replicaveis.
Sinais classicos: * Padronizacdo de rotinas comerciais e
e Custos subindo mais rapido que o relatorios.
faturamento. * Planejamento de crescimento
e Funil desorganizado (leads duplicados, sustentavel, ndo impulsivo.
pacientes esquecidos).
e Falta de indicadores integrados de Escalar ndo é crescer mais rapido — ¢
marketing + comercial. crescer melhor.
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Resumo dos erros e corregdes dentro do
Método Elo Growth

Tipo de Erro Causa Solucao dentro do Método Elo Growth

Estratégia Falta de direcdo e Pilar - Visdo Estratégica 3 diagndstico e mapa
metas claras de crescimento

Atracao Marketing genérico, Pilar - Maquina de Vendas 3 campanhas
leads frios segmentadas e mensuradas

Conversao Comercial

Pilar Conversdo de Demanda (Método H.E.R.O.)

desorganizado, falta A .
, & Eficiéncia, Etica e Escala
de ritmo
Escala Crescimento sem Pilar Crescimento Acelerado 3 expansdo com
controle dados e previsibilidade

O papel do conhecimento sénior

O que diferencia o crescimento amador do crescimento previsivel é o olhar sénior sobre o processo.

Crescimento sénior ndo é sobre fazer mais 4 é sobre fazer certo, no tempo certo, e medir tudo.

O método existe para tirar a clinica da dependéncia de tentativas. Cada pilar da Elo Growth foi
validado em centenas de clinicas, e cada correc¢ao é feita com base em dados, comportamento e
contexto médico real.

Conclusao

A maioria das clinicas ndo cresce por falta de método integrado, ndo por falta de esforco.
O Método Elo Growth é o elo que conecta tudo: estratégia, marketing e comercial em um uUnico sistema
de crescimento previsivel.

Dentro dele, o Método 3E € o coracdo da conversao 4 o que transforma leads em pacientes,
campanhas em faturamento e atendimento em relacionamento duradouro.

Crescimento real nasce da unido entre estratégia e execucao, processo e propésito, marketing
e comercial.
E é exatamente esse elo que a Elo Growth entrega todos os dias.
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Checklist Pratico do Capitulo 9

O identifique qual pilar do Método Elo Growth precisa de reforco (estratégia, atracdo, conversao
ou escala).

O

Analise os indicadores da jornada completa (CPL, agendamento, comparecimento, conversao,
fidelizacao).

Reveja sua comunica¢ao de marketing e ajuste a mensagem ao perfil do paciente ideal.

Reestruture o comercial com base no Método H.E.R.O. (priorizacdo, status clinico e ética comercial).

Crie um ritual semanal de revisdo de métricas e padronizacao de boas praticas.

OO0OoOo 0O

Escale apenas depois que o funil estiver solido e previsivel.

No préoximo capitulo, vocé vai descobrir quais ferramentas, sistemas e recursos utilizar
para colocar o Método Elo Growth em pratica.

Vamos mostrar, de forma simples e objetiva, como transformar sua estratégia em execucao
real - conectando marketing, comercial e gestdao em um sé fluxo previsivel.

E 0 momento de sair do diagnéstico e entrar na acdo: organizar, automatizar e medir cada
etapa do crescimento da sua clinica.

No proximo capitulo, vocé vai conhecer as ferramentas e recursos que transformam o método Elo
Growth em rotina real na sua clinica.

a organizacdo do CRM a analise de dados, da comunica¢do com pacientes ao acompanhamento de
resultados, veremos quais plataformas, integra¢des e boas praticas tornam possivel aplicar cada
etapa com eficiéncia, ética e escala.

E 0o momento de tirar o método do papel e estruturar o crescimento previsivel da sua clinica com
base em tecnologia e processo.
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Capitulo 10

-erramentas e Recursos para
mplementar o Método Elo Growth na
Pratica

Crescimento previsivel ndo acontece por sorte,
acontece por sistema

O Método Elo Growth integra quatro pilares - Estratégia, Atracdo, Conversao e Escala - e todos eles
dependem de uma estrutura de suporte: ferramentas, dados e processos conectados.

Ferramenta, por si s6, ndo resolve nada. Mas ferramenta aplicada com método transforma
rotina em resultado.

Este capitulo mostra quais sdao 0s recursos essenciais para operar o crescimento previsivel de
uma clinica de alto valor, com base em tecnologia, processo e acompanhamento humano.

Pilares e Ferramentas do Método Elo Growth

Pilar

Visao
Estratégica

Maquina de
Vendas
(Atracao)

Conversdo de
Demanda
(Método 3E)

Crescimento
Acelerado

Objetivo

Diagnosticar,
planejar e medir
crescimento

Gerar demanda
qualif icada

Transformar
leads em
pacientes

Escalar com
dados e
eficiéncia

Ferramentas-chave

Planilha de metas,
dashboards e frameworks
de diagndstico

Meta Ads, Google Ads,
SEO Local, ferramentas de
Bl

CRM médico,
automacoes, scripts e
réguas de follow-up

Dashboards integrados,
relatérios, gestdo de
equipe e indicadores

Resultado esperado
Clareza de metas e
previsibilidade
financeira
Leads certos, custo

controlado e ROl real

Previsibilidade comercial e
controle da jornada

Escala sustentavel, ritmo
e expansao controlada
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Estrutura minima viavel (para clinicas que estao
comecgando)

Para quem ainda nao tem sistemas robustos, o foco deve ser implementar o essencial, com
ferramentas leves, acessiveis e que o time realmente use.

Ferramentas essenciais por etapa:

& >

Atracao Captacao Conversao

Objetivo: Gerar trafego
qualificado
Ferramenta minima:

Meta Ads + Google Ads +

Objetivo: Coletar contatos
com seguranca
Ferramenta minima:
Formulario integrado

Objetivo: Organizar e
acompanhar leads

Ferramenta minima: CRM

simples (Pipedrive, RD

(Google Forms ou ClickUp Station, HubSpot Free ou
Form) ClickUp CRM)
Boas praticas: Padronize

perfil otimizado no Google

Boas praticas: Teste 2 i
Boas praticas: Use colunas

canais antes de escalar

perguntas e colete dados e etiquetas

Uteis (frio/morno/quente)

B ﬁ

Follow-up Analise

Objetivo: Nutrir e reengajar pacientes Objetivo: Medir e ajustar resultados

Ferramenta minima: WhatsApp Business + Ferramenta minima: Google Sheets + Data

automacdo via CRM Studio (ou Looker)

Boas praticas: Crie réguas éticas e Boas praticas: Atualize semanalmente e gere

personalizadas insights acionaveis

[J Regra de ouro: Antes de adicionar novas ferramentas, garanta que sua equipe
domina as que ja estdo em uso. Eficiéncia vem da execug¢do consistente, ndo da
complexidade tecnolégica.
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Stack ideal (para clinicas em crescimento)

Quando a clinica ja tem operacdo rodando, o préoximo passo é integrar tudo - marketing, comercial
e gestdo para gerar inteligéncia em tempo real.

Area

Gestao de midia e
captagao

Acompanhamento
comercial (CRM)

Automacdo e
nutricao

Anélise de dados

Gestdo de processos
internos

Atendimento ao
paciente

Feedback e
fidelizacao

Ferramentas recomendadas

Meta Ads Manager e
Google Ads

Kommo CRM, Pipedrive,
Clinica Experts

HubSpot
Zapier, Manychat

Google Looker Studio, Power Bl

ClickUp, Notion ou Trello

WhatsApp Business +
integracbes CRM

Google Forms + NPS +
CRM

O que resolvem

Controle total de investimento
e desempenho

Organizac¢ao de leads, status
clinico e priorizacao

Comunicag¢do automatica e
personalizada

Visualiza¢do dos KPIs da
jornada completa

Coordenacao entre marketing,
gestor e equipe de atendimento

Conversao mais rapida e
comunicacdo humanizada

Monitoramento da satisfa¢ao e
reativacdo ética gestor e equipe
de atendimento

0 Dica Elo Growth: Ndo escolha ferramentas "populares”. Escolha as que se integram
bem entre si. Crescimento previsivel depende de dados conectados, ndo de softwares

isolados.

Conectando os dados 4 o poder do painel

unificado

Um dos maiores ganhos do Método Elo Growth é a criacdo de um unico painel de

acompanhamento, que une os dados de marketing, comercial e pés-venda em tempo real.

ul Indicadores recomendados por etapa:
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-~
Atracao:

¢ Custo por lead (CPL)

* Custo por agendamento
(CPA)

¢ Origem dos leads (Meta,
Google, Indicacao)

g -
Conversao:

¢ Tempo médio de
resposta (SLA)

* Taxa de agendamento

* Taxa de comparecimento

e Conversdo em protocolo

¢ Ticket médio

Fidelizagao:

* Taxa de retorno/
recontratagao

* Taxa deindicacao

* NPS (satisfa¢do)

e LTV (valor total por

N AN

paciente)

AN

/

Quando o gestor acompanha esses dados semanalmente, ele deixa de "tentar vender mais" e passa a

ajustar o sistema que gera crescimento automaticamente.

Recursos de apoio criados pela Elo Growth

Para simplificar a implementacao, a Elo Growth disponibiliza materiais praticos desenvolvidos a partir de

centenas de projetos de clinicas premium:

N C N N -
Guia de Priorizagao de Guia de Status Clinico no CRM
Atendimento Mapeiaa jornadadopaciente daprimeira
Ajudaa classificarleadsemFrio,Morno e consulta ao pés-tratamento, promovendo
Quente, priorizando quem tem perfil e acompanhamento ético e previsivel.
intengao real.

NS J NS J

a N a N
Checklist de Métricas Template de Reuniao Semanal
Comerciais (H.E.R.O) de Growth
Modelo deplanilha paraacompanhar KPIs Roteirode analiserapidaparaalinhargestor,
de atracdo, conversao e fidelizagao. secretaria e marketing.

NS J NS J
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(7 Todos esses recursos seguem os principios do H.E.R.O. (Humanizacao, Eficiéncia, Resultado
e Otimizacgao) - pilares que mantém o comercial da clinica vivo, humano e previsivel.

Como implementar sem sobrecarregar a equipe

01 02 03
Comece pelo essencial Delegue Automatize o que é
responsabilidades repetitivo
Implemente um CRM simples e A secretaria atualiza status; o Lembretes de consulta, follow-
um dashboard semanal. gestor analisa indicadores. ups e confirmac8es devem rodar
sozinhos.
04 05
Evite "sindrome da ferramenta nova" Mantenha rituais fixos
Cada software extra é um potencial ponto de A previsibilidade nasce da constancia 4 e ndo da
falha se ndo houver rotina. pressa.
Conclusao

‘ Ferramentas nao crescem clinicas. Método, dados e constancia crescem clinicas.

O Método Elo Growth transforma tecnologia em previsibilidade porque conecta o que realmente importa:

e Estratégia que da direcdo;

Marketing que atrai o publico certo;

Comercial que converte com ética e método;
* Operacao que cresce com base em dados, ndao em suposicdes.

O futuro das clinicas premium pertence a quem entende que o crescimento previsivel €
uma ciéncia - e que essa ciéncia come¢a com metodo, processo e pessoas treinadas
para usar bem cada ferramenta.

Checklist Pratico do Capitulo 10

Configure sua stack minima (Meta Ads, Google Ads, CRM e planilha de métricas).
Crie um painel semanal com os principais KPIs do funil.

Treine sua equipe para registrar corretamente dados no CRM.

Automatize lembretes, follow-ups e confirmacgdes.

Use os guias da Elo Growth (Prioridade, Status e Métricas H.E.R.O.).

Faca reunides semanais curtas (30 min) com base em dados.

OO0O0O00o0O0

Escale apenas quando o sistema estiver rodando com previsibilidade. 53



Conclusao

Crescimento Real Comeca com Estrutura

O marketing sozinho nao sustenta o crescimento

Amaioria dasclinicasndo falha porfalta deesforco,mas porfalta deestrutura. Elas investem em
anuncios, treinamentos e redes sociais, mas continuam presas na montanha-russa financeira 4 um
més cheio, outro vazio.

Isso acontece porque o crescimento foi reduzido a uma tatica: "fazer marketing". Mas marketing
sem método é apenas movimento, nao crescimento.

O Método Elo Growth nasceu para mudar essa logica 4 e devolver previsibilidade e controle aos
médicos e gestores que querem crescer com proposito.

O que o Método Elo Growth entrega na pratica

O método integra marketing, comercial e gestdo em uma arquitetura Unica de crescimento,
construida com base em dados, processo e acompanhamento continuo.

Ele ndo é uma teoria; é a traducao pratica de sete anos de bastidor clinico, aplicada em centenas de
negaocios reais.

Cada pilar corrige um tipo de erro que impede o crescimento previsivel:

Pilar Correcao Entrega Real
Visdo Estratégica Falta de clareza e metas Direcdo e mapa de crescimento
desconectadas realista
Maquina de Vendas Marketing genérico e publico Geragdo de demanda qualificada e
errado previsivel
Convers3o de Comercial reativo e sem
. e Atendimento estruturado, humano e
Demanda (Método )
lucrativo
3E)
Crescimento Escala desordenada Expansao sustentavel com dados e
Acelerado processo

O resultado é simples: a clinica deixa de vender esforcos e comeca a
vender resultados previsiveis.
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O papel do Método 3E dentro da Converséao

OMétodo3E - Eficiéncia,Etica e Escala é o coracdo operacional da fase de convers3o. Ele é o elo
entre o lead e o faturamento, entre a oportunidade e a previsibilidade.

Eficiéncia Etica Escala

Processos claros e Comunica¢do médica Replicabilidade e

priorizacao inteligente. verdadeira e consultiva. acompanhamento com
dados.

Eficiéncia é o como, Etica é o porqué, Escala é o resultado.

Quando o 3E esta funcionando, o comercial deixa de ser improviso e passa a ser um sistema vivo de
crescimento previsivel.

Crescimento previsivel ndo € promessa - é processo

A Elo Growth acredita que previsibilidadeé umacompeténcia.Elaseconstréi com método, dados e
ritmo - ndo com sorte ou férmulas magicas.

E isso que diferencia os 20% de clinicas que crescem de forma consistente das 80% que continuam
presas ao improviso.

Crescimento previsivel é quando:

* O marketing sabe quem atrair.

* Asecretaria sabe quem responder primeiro.

e O gestor sabe o que medir e onde agir.

e E 0 médico pode focar no que mais importa: cuidar de pessoas.

A nova era do crescimento médico

Ofuturo das clinicaspremiumpertenceaosmédicosegestores que integram marketing, comercial e
propdsito em um mesmo sistema.
Agqueles que entendem que:

* Crescer nao é fazer mais midia, é fazer com método.
* Escalar ndo é contratar mais gente, é organizar o que ja existe.

* E previsibilidade ndo é dom, é disciplina.

O crescimento sustentavel € o encontro entre estratégia, ética e execucdo. Esse € o
DNA da Elo Growth.
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Vocé acaba de concluir um guia completo, mas a verdade é que o conhecimento so se transforma
em resultado através da a¢do. Cada capitulo foi desenhado para te dar clareza, mas a verdadeira
transformacdo acontece quando aplicamos o método a realidade Unica da sua clinica.

O Método 3E ndo é uma teoria, € um sistema de execugao. Se vocé esta pronto para sair do papel e
implementar um crescimento ético, previsivel e sustentavel, eu estou aqui para te guiar.
Aqueles que entendem que:

Tutoria Individual de Casos: Vamos Aplicar o Método na Sua Clinica?

Esta ndo é uma "reunido de vendas". E uma sessdo de trabalho de 45 minutos, online e ao vivo,
onde vamos mergulhar nos seus desafios atuais.

Nesta sessdo, nds vamos:
* Mapear seu Funil Comercial Atual e identificar os 2 ou 3 maiores "vazamentos" de pacientes.
* Desenhar um Plano de Acdo de 30 Dias baseado no Método 3E para gerar as primeiras vitérias
rapidas.
¢ Definir os KPIs Essenciais que vocé precisa acompanhar para ter controle total sobre seu
crescimento.

Vocé saira com um plano claro e acionavel, pronto para ser executado.

Continue Aprendendo e Conecte-se Comigo

A jornada do crescimento é continua. Mantenha-se atualizado com analises, novos conteddos
e bastidores do Método 3E em acao.

Visite nosso Site & Blog:  Conecte-se no LinkedIn:  Siga no Instagram  Insvreva-se no Youtube:  Acompanhe no TikTok:



https://calendar.app.google/EeCS2jh4ZhrsqbLq8
https://elogrowth.com.br/blog/
https://www.linkedin.com/in/leandro-nogueira/
https://www.instagram.com/leonogui/
https://www.youtube.com/@leonogui
https://www.tiktok.com/@sigaleonogui?_t=ZM-90cvDTehjbP&_r=1

