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Marketing médico como
herramienta para el éxito.

1INTRO

CONCLUSIÓN

Médico empresario sin
comprometer su ética.

Marketing es un gasto o
una inversión estrategica.

Redefiniendo el marketing
en salud.

2

3

4

5-6

¿Tus redes sociales venden
o construyen confianza? 7-8

La importancia de retener
pacientes . 9-10

¿Por Qué es Crucial una
Presencia Digital Sólida en
el Sector Salud?

11-12

¿Por Qué Seguir Creyendo
que un Sitio Web Ya No es
Importante?

13-14

15



PRÁCTICAS Y
ESTRATEGIAS
PRA MAXIMIZAR
TU POTENCIAL

Esta guía está diseñada para desmitificar
algunos aspectos del marketing médico y
proporcionar estrategias prácticas y éticas
que te permitan destacar en el entorno
digital, atraer nuevos pacientes y construir
relaciones duraderas.

Exploraremos 8 problemas de marketing
que suelen ser comunes de cometer. Cada
punto tiene insights valiosos y consejos
prácticos respaldados por la experiencia
de especialistas en marketing médico.

Está guía está dirigida a médicos
establecidos y aquellos que están dando
sus primeros pasos en el área. Esperamos
sea de gran valor. 
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PRÁCTICAS Y
ESTRATEGIAS
PRA MAXIMIZAR
TU POTENCIAL



¿ES EL MARKETING MÉDICO
UNA PRÁCTICA DESHONESTA
O UNA HERRAMIENTA CLAVE

PARA EL ÉXITO PROFESIONAL?

Permite a los pacientes conocer
los servicios disponibles y

tomar decisiones informadas
sobre su atención.

Un enfoque auténtico y
transparente refuerza la

credibilidad del profesional
de la salud.

Diferenciación
Positiva

Cuando se lleva a cabo de manera ética y profesional 

Según la revista Annals of Internal Medicine, la publicidad médica solo
es antiética si contiene afirmaciones falsas, engañosas o que omiten
información relevante. Por lo tanto, debe ejecutarse con integridad,
evitando exageraciones o mensajes engañosos. Su correcto uso no
solo ayuda al crecimiento del consultorio, sino que también aporta a la
educación y bienestar de la población.

Se convierte en una herramienta para mejorar la comunicación con
los pacientes y fortalecer la confianza en los servicios médicos
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Información 
Transparente

Educación y
Prevención

Fomenta la conciencia sobre
enfermedades, prevención y

bienestar general, beneficiando
a la comunidad.
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Construcción
de confianza

Resalta las fortalezas y
especialidades del médico

sin necesidad de
descalificar a otros.

Mayor visibilidad
y posicionamiento

Facilita el acceso a
información relevante,

mejorando su reconocimiento
en la comunidad.



¿PUEDE UN MÉDICO PENSAR
COMO EMPRESARIO SIN

COMPROMETER SU ÉTICA
PROFESIONAL?

Esto no compromete la ética médica, sino que refuerza el compromiso
con la excelencia, la eficiencia y el bienestar del paciente.

No significa descuidar la vocación médica, sino garantizar la
sostenibilidad y el crecimiento del consultorio.

Brindar atención médica de calidad es la prioridad de todo médico.
Sin embargo, gestionar una práctica también implica enfrentar

desafíos administrativos y financieros. 

SOSTENIBILIDAD FINANCIERA
Una gestión eficiente de recursos
y planificación financiera asegura
la viabilidad de la práctica a largo
plazo.

DESARROLLO Y CRECIMIENTO
Pensar estratégicamente permite
expandir servicios, mejorar la
oferta médica y fortalecer la
presencia en el mercado.

EFICIENCIA OPERATIVA
Optimizar procesos internos
mejora la calidad del servicio y
permite dedicar más tiempo al
paciente.

ADAPTACIÓN A LOS CAMBIOS
La medicina evoluciona
constantemente. Una visión
empresarial facilita la integración
de nuevas tecnologías y
regulaciones.

MEJOR EXPERIENCIA PARA 
EL PACIENTE
Ver a los pacientes como clientes
fomenta una atención más
personalizada y una
comunicación efectiva.

DIFERENCIACIÓN EN UN
MERCADO COMPETITIVO
Aplicar estrategias empresariales
permite destacar frente a otras
opciones y consolidar una
reputación sólida.
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¿EL MARKETING ES UN
GASTO O UNA INVERSIÓN

ESTRATÉGICA?

El marketing no es un desembolso sin retorno, sino una
herramienta activa que impulsa la expansión y el

posicionamiento en el sector.

Invertir en marketing no significa
simplemente gastar dinero, sino
apostar por el crecimiento y la
sostenibilidad de una práctica
médica. 

Destinar recursos a estrategias de
visibilidad y captación de pacientes
permite fortalecer la marca, atraer
nuevos clientes y consolidar el éxito
del consultorio.
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LA CLAVE ESTÁ EN CAMBIAR
LA PERSPECTIVA

Diferenciación y comunidad



REDEFINIENDO EL
MARKETING EN SALUD: MÁS

ALLÁ DE LO SUPERFICIAL

¿Te has preguntado qué realmente implica
el marketing en el ámbito de la salud? 

A menudo, se reduce a
gestionar redes sociales o

crear campañas publicitarias,
pero esta visión es limitada. 

El marketing es una disciplina
compleja que exige un enfoque

estratégico y conocimiento
profundo para generar resultados

sostenibles.

Desmitificando el Marketing
Ro

l d

el personal en la atención Muchos "expertos"
prometen soluciones

rápidas y fáciles, pero el
verdadero marketing en

salud consiste en construir
relaciones duraderas con

los pacientes, entender
sus necesidades y ofrecer

contenido relevante. 

Atención al paciente

Es común asignar tareas de
marketing al personal de

recepción. Sin embargo, esto
puede ser un error. Un

especialista en marketing
tiene las herramientas

necesarias para realizar
análisis de mercado,

segmentación y optimización
de campañas.

Atraer pacientes es solo el
primer paso. La calidad de
la atención y la rapidez en

la respuesta son
fundamentales. Imagina
recibir un gran número de

consultas tras una
campaña exitosa, pero no

tener un sistema para
gestionarlas. 
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  PARA TU CONSULTORIOPARA TU CONSULTORIO
TRANSFORMADORASTRANSFORMADORAS

La digitalización
es esencial para

mejorar la
eficiencia y la

atención al
paciente

Cuidado del cliente
La atención al
paciente debe

ser personalizada
y proactiva,

construyendo
relaciones

sólidas. Servicio Post-venta

Mantén la
comunicación
después de la
consulta para

asegurar la
satisfacción del

paciente

Cross-selling y 
Up-selling
Ofrecer servicios

adicionales puede
mejorar la experiencia

del paciente y
aumentar el valor de

cada transacción

Retroalimentación 

Escuchar a tus
pacientes es
crucial para

mejorar
continuamente

Gestión de quejas
Manejar las
quejas de

manera efectiva
fortalece la
confianza y
mejora la

reputación
Retención de

pacientes 

Implementa
programas de
fidelización y

seguimiento para
mantener la

lealtad

Uso de tecnología

Branding personal

Fortalece tu imagen
como profesional de
la salud a través de

contenido relevante y
participación en

medios

Responsabilidad
social empresarial

Contribuir a la
comunidad mejora
la reputación, sino
que también crea

un impacto positivo
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¿TUS REDES SOCIALES
VENDEN O CONSTRUYEN

CONFIANZA?

¿Te has preguntado qué realmente implica el
marketing en el ámbito de la salud? 

A nadie le gusta sentirse
presionado a comprar,

especialmente en espacios
diseñados para la socialización.

¿POR QUÉ TU¿POR QUÉ TU¿POR QUÉ TU
CONSULTORIO DEBERÍACONSULTORIO DEBERÍACONSULTORIO DEBERÍA

HACER LO MISMO?HACER LO MISMO?HACER LO MISMO?
si es así para ti

Las redes sociales no son un simple canal de
ventas, sino una herramienta para construir
una comunidad en torno a tu profesión.
 
Más que promocionar servicios, su verdadero
valor está en generar confianza, fomentar la
interacción y posicionarte como una
referencia en tu especialidad.

DE LAS VENTAS A LA CONEXIÓN

En lugar de enfocarte solo en vender, prioriza el contenido de valor:

el poder de una comunidad

Comparte información útil y educativa sobre salud.

Involucra a tu audiencia con preguntas, encuestas
y casos de éxito.

Fomenta la conversación y responde dudas con
empatía y profesionalismo. 7



Las personas confían más en
recomendaciones de su círculo

cercano que en cualquier
anuncio. Una comunidad

sólida convierte a tus
seguidores en promotores

genuinos de tu servicio,
amplificando tu alcance y
credibilidad de manera

orgánica.

8

Al crear este tipo de
comunidades, no solo

ganas seguidores

UNA “TRIBU” SOCIALUNA “TRIBU” SOCIALUNA “TRIBU” SOCIAL

sino que formas

 grupo de personas con
intereses comunes que

confían en ti.

Esta conexión emocional fortalece tu marca, aumenta la
lealtad y convierte a tus pacientes en embajadores

naturales de tu consultorio.

¿Por qué una

Si usas tus redes solo para vender, podrías estar perdiendo su
verdadero potencial. Toma este tip y verás cómo tu

consultorio crece con una base firme y comprometida.

Construye relaciones antes 
que transacciones

PODEROSAPODEROSA
COMUNIDADCOMUNIDAD

es más que una simple
ESTRATEGIA DE MARKETING?ESTRATEGIA DE MARKETING?



LA IMPORTANCIA DE
RETENER PACIENTES:

ESTRATEGIAS CLAVE PARA
EL ÉXITO

Ignorar las estrategias de retención
puede resultar en la pérdida de clientes
valiosos que, si no se sienten valorados,

buscarán alternativas. 

¿CÓMO PUEDES ¿CÓMO PUEDES FORTALECER LA LEALTAD FORTALECER LA LEALTAD DE TUS PACIENTES?DE TUS PACIENTES?  

¿Sabías que retener a tus pacientes es tan crucial como
atraer nuevos? 

Las consecuencias

Incluyen una disminución en la
continuidad de la atención médica,

pérdida de ingresos y una reputación
afectada en la comunidad.

Seguimiento
Post-Consulta

Realiza un seguimiento
proactivo con correos

electrónicos que verifiquen el
progreso del paciente y

ofrezcan recursos 
adicionales.

Educación
Continua

Proporciona información sobre
salud y tratamientos mediante

artículos en tu sitio web,
empoderando a los pacientes

para que participen
activamente en su cuidado.

Recordatorios
Automatizados

Implementa sistemas
automatizados para recordar

citas, minimizando ausencias y
mejorando la comunicación.

Celebraciones
Personalizadas

Celebra cumpleaños y
aniversarios con mensajes

y descuentos especiales
para fortalecer la relación.

Comunidad
Digital

Crea un grupo en redes
sociales donde los pacientes

puedan interactuar, compartir
experiencias y recibir

información relevante.

Programas de
Fidelización

Establece programas que
recompensen la lealtad del

paciente con beneficios
exclusivos y descuentos.

Encuestas 
de Satisfacción

Obtén retroalimentación
directa para evaluar y

mejorar continuamente la
calidad de tus servicios.

Boletines
Informativos

Envía boletines periódicos con
actualizaciones sobre servicios y

consejos de salud para
mantener a los pacientes

informados.

Descuentos 
para Pacientes

Frecuentes
Ofrece descuentos

exclusivos para aquellos que
visitan con regularidad,

mostrando aprecio por su
lealtad.

Consejería
Personalizada

Brinda sesiones de
actualización y consejería
para abordar inquietudes

individuales y mantener una
comunicación abierta. 9



Envía recomendaciones
de salud personalizadas
basadas en el historial
médico y objetivos de

bienestar de cada
paciente.

Implementa descuentos
en fechas significativas
para mostrar aprecio
hacia tus pacientes.

Atención al
Cliente

Especializada

Recursos 
en Línea

Ofrece acceso exclusivo a
material educativo y

herramientas interactivas para
enriquecer la experiencia del

paciente.

Eventos
Exclusivos

Organiza ferias de salud y
charlas informativas para

fortalecer la conexión entre
pacientes y personal

médico.

Proporciona un servicio de
atención al cliente que

atienda las necesidades
específicas de 
los pacientes.

Programas de
Referidos

Establece un sistema que
recompense a los

pacientes por recomendar
a nuevos clientes.

Seguimiento
Personalizado
Implementa un seguimiento

adicional para casos
especiales, asegurando

atención adaptada a sus
necesidades.

Descuentos en
Tratamientos

Adicionales
Ofrece descuentos en

tratamientos
complementarios para

incentivar la continuidad 
en la atención.

Anuncios de
Nuevos Servicios

Informa a los pacientes
sobre nuevos servicios y
tecnologías que puedan
beneficiar su atención.

Contenido
Educativo en

Redes Sociales
Publica consejos de salud y
artículos informativos en tus

redes para educar y mantener a
los pacientes informados.

Sesiones de
Preguntas y
Respuestas

Organiza eventos en línea
donde los pacientes puedan

hacer preguntas y recibir
respuestas en tiempo real.

Talleres
Gratuitos

Invita a los pacientes a
participar en talleres sobre

temas relevantes, brindando
información valiosa.

Boletines
Personalizados

Promociones 
en Fechas
Especiales
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¿POR QUÉ ES CRUCIAL UNA
PRESENCIA DIGITAL SÓLIDA

EN EL SECTOR SALUD?

Tus pacientes potenciales no
solo visitarán tu web

Una sólida estrategia digital que permita a los profesionales de la salud
alcanzar audiencias globales y construir confianza. La optimización de
motores de búsqueda (SEO) y la gestión de la reputación en línea son

fundamentales para mejorar la visibilidad y atraer pacientes
internacionales.

Aunque la publicidad es esencial para dar a conocer tus
servicios, es solo el primer paso en el proceso de venta. 

Una vez que los potenciales pacientes conocen tu existencia,
explorarán meticulosamente todos los recursos disponibles

antes de tomar una decisión.

¿POR QUÉ ES CRUCIAL UNA¿POR QUÉ ES CRUCIAL UNA¿POR QUÉ ES CRUCIAL UNA
PRESENCIA DIGITAL ROBUSTA?PRESENCIA DIGITAL ROBUSTA?PRESENCIA DIGITAL ROBUSTA?

Desde 2006 hasta 2016, el turismo médico
creció un 70%, generando ingresos
significativos para el sector salud.

redes sociales
tu perfil en Google My Business  
directorios médicos.también verán

¿QUÉ EVALUARÁN?¿QUÉ EVALUARÁN?¿QUÉ EVALUARÁN?
Desde el número de seguidores y la
calidad del contenido hasta las reseñas
y la coherencia de tu marca.

Es como intentar llenar un barril sin fondo; los
esfuerzos serán poco útiles y la probabilidad de

retorno de inversión será mínima. 11

SIN UNA PRESENCIA DIGITAL BIEN ESTRUCTURADASIN UNA PRESENCIA DIGITAL BIEN ESTRUCTURADASIN UNA PRESENCIA DIGITAL BIEN ESTRUCTURADA

INVERTIR EN PUBLICIDAD



Podrías estar perdiendo oportunidades valiosas para
comunicar la excelencia de tus servicios y destacarte

frente a la competencia. 

Establecer una relación de confianza que
motive a los pacientes a programar una cita.

BUSQUEDA INICIAL

COMPARACIÓN DE OPCIONES

INVESTIGACIÓN DE RESEÑAS

CONSULTA EN REDES SOCIALES

VERIFICACIÓN EN REDES SOCIALES

NIVEL DE ESPECIALIZACIÓN

CONTRATO DIRECTO
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Sin un sitio web bien diseñado

Construyendo CONFIANZACONFIANZA
Para convertir el interés inicial en confianza, es

esencial ofrecer una presencia digital coherente. 

 La calidad del contenido.
Las interacciones positivas en redes sociales
La accesibilidad a reseñas.
Perfiles médicos bien organizados.ESTO ES CRUCIAL

El objetivo es

del PACIENTEPACIENTE
Un cibernauta común podría seguir estos pasos al buscar tus servicios:

El usuario inicia una búsqueda en un motor de
búsqueda relacionado con el servicio que necesita.

Compara varios proveedores, evaluando
reputación, experiencia y calidad de servicios.

Busca reseñas y calificaciones en plataformas
como Google My Business y redes sociales.

Pide recomendaciones a sus contactos sobre los
proveedores considerados.

Visita las redes sociales del consultorio para
observar la interacción y publicaciones.

Evalúa las credenciales y experiencia del médico.

Finalmente, puede optar por contactar al
consultorio para hacer preguntas o concertar
una cita.

EXPLORACIÓN DE RESULTADOS

VISITA A SITIOS WEB

REVISIÓN DEL CONTENIDO

Examina los resultados, prestando atención a los
primeros enlaces y descripciones.

Hace clic en varios enlaces para visitar los sitios
web de los proveedores relevantes.

Evalúa la información del sitio web, incluyendo
servicios, precios y testimonios.



¿POR QUÉ SEGUIR CREYENDO
QUE UN SITIO WEB YA NO ES

IMPORTANTE?

  En un entorno digital competitivo,
aprovechar esta tecnología te
ayuda a conectar mejor con tu
audiencia, construir credibilidad y
fomentar la confianza.

Subestimar la importancia de tener un sitio web en la
era digital es un error común

Aunque las redes sociales son esenciales, un sitio web sigue siendo
fundamental para cualquier profesional de la salud. Además, te
permite establecer tu identidad profesional y transmitir la
confianza que los pacientes buscan.

Las pacientes pueden obtener
información sobre 

Servicios
Experiencia 
Recursos valiosos

Con un DISEÑO CUIDADO y CONTENIDO PERSONALIZADO 
puedes proyectar una IMAGEN PROFESIONAL
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Ignorar el potencial de un sitio web puede restringir el
crecimiento de una clínica en un entorno digital. Un sitio bien
diseñado optimiza la comunicación con los pacientes y
mejora la eficiencia administrativa.

Las funcionalidades que se pueden integrar en un sitio web
lo convierten en una HERRAMIENTA PODEROSA para
optimizar la eficiencia operativa y mejorar la experiencia
del usuario.

Un Vendedor Virtual
Un Vendedor Virtual

La integración de Inteligencia Artificial (IA) en sitios web
puede MEJORAR la experiencia del paciente al ofrecer
acceso rápido a información y servicios, y reducir la
necesidad de servicios de terceros. 

In
te

gr
ac

ión de  la IA

In
te

gr
ac

ión de  la IA

LOS CHATBOTS INTELIGENTES 

Reconocer la importancia de una
presencia sólida en línea es crucial

Una página web no solo es una ventana digital; es 

La telemedicina, definida por la OMS como el uso de
tecnologías para proporcionar atención médica a
distancia, se beneficiará enormemente de la IA. 
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UN VENDEDOR AUTOMATIZADO DISPONIBLE LAS 24
HORAS, PROMOVIENDO TUS SERVICIOS Y FACILITANDO
DIVERSAS ACTIVIDADES COMERCIALES

 Como:Programación de citas 
Gestión de pagos 

Interacciones seguras y
precisas. 
La integración con sistemas
de gestión de citas simplifica
la administración,
aumentando la eficiencia.

pueden brindar
ASISTENCIA ADMINISTRATIVA garantizando

Telemedicina y Dispositivos 

Telemedicina y Dispositivos 

Se prevé que el uso de dispositivos médicos en el
hogar, como MONITORES DE PRESIÓN ARTERIALMONITORES DE PRESIÓN ARTERIAL
se convierta en parte integral de este enfoque.

Esto permitirá a los pacientes llevar
un seguimiento continuo de su
salud y participar activamente en su
cuidado desde casa.



CONCLUSIÓN

El marketing en el ámbito de la salud no es
un gasto, sino una inversión estratégica que
combine presencia online, retención de
pacientes y una comunicación coherente.
Adoptar esta mentalidad, permite a los
profesionales del sector gestionar mejor sus
recursos, fortalecer su visibilidad y atraer
pacientes de manera ética y efectiva.

El marketing bien aplicado no solo posiciona,
sino que también construye relaciones
duraderas. No basta con captar atención
momentánea; el verdadero impacto surge
cuando se transforma el interés en
confianza, guiando a los pacientes hacia la
decisión de agendar una cita. 
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CONCLUSIÓN



HAZ CRECER
TU EMPRESA
Optimiza el marketing de tu clínica

Síguenos en nuestras
redes sociales

@nexgrowth.tech

Grupo Empresarial
Corpag


