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Pacientes high ticket: como atrair e
fidelizar pacientes que valorizam seu

atendimento

Resumo

Pacientes high ticket são aqueles que aceitam realizar um investimento financeiro mais
elevado quando reconhecem valor no atendimento oferecido. Na medicina, esse valor não

depende apenas de preço ou renda, mas de fatores como autoridade profissional, personalização,
conveniência, organização e continuidade do cuidado. Para atrair e fidelizar pacientes com esse

perfil, o consultório precisa alinhar posicionamento, experiência do paciente, processos bem

estruturados e acompanhamento de indicadores, sempre respeitando os critérios clínicos e as
normas de publicidade médica.

 

Na área da saúde, o termo paciente high ticket costuma ser utilizado para designar
pacientes que contratam consultas, tratamentos ou procedimentos de maior valor financeiro. No

entanto, reduzir esse perfil apenas à capacidade de pagar mais é uma simplificação que pouco
contribui para a gestão de um consultório.

Um paciente pode aceitar um investimento mais elevado porque reconhece valor na formação e

na experiência do médico, busca um atendimento mais personalizado, valoriza conveniência ou
necessita de um acompanhamento mais complexo e prolongado. Em muitos casos, o valor gerado

para o consultório também não está concentrado em um único atendimento, mas na continuidade da

relação ao longo do tempo.

Por isso, uma estratégia voltada a pacientes high ticket não deve se resumir a aumentar preços
ou buscar pessoas de maior renda. Ela envolve posicionamento profissional, qualidade clínica,

experiência do paciente, organização dos processos e capacidade de construir relacionamentos
duradouros.
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O que é um paciente high ticket?

“High ticket” é uma expressão originada das áreas de marketing e vendas para caracterizar

produtos ou serviços de maior valor financeiro.

Quando aplicada à saúde, normalmente se refere ao paciente que contrata serviços de maior

valor, como determinadas consultas especializadas, procedimentos, cirurgias, tratamentos

prolongados ou programas de acompanhamento.

Essa definição, entretanto, precisa ser utilizada com cautela. Diferentemente de uma relação
comercial comum, a relação entre médico e paciente é orientada por necessidades clínicas e princípios

éticos. O valor financeiro de um atendimento não deve determinar indicações, prioridades clínicas ou
a qualidade da assistência prestada.
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Do ponto de vista da gestão, portanto, é mais útil entender o paciente high ticket como aquele

que percebe valor suficiente no atendimento para realizar um investimento financeiro mais elevado,
quando esse investimento é compatível com sua necessidade e com o serviço oferecido.

Esse valor percebido pode resultar de diferentes fatores:

formação, experiência e reputação do médico;
complexidade ou diferenciação do serviço oferecido;
qualidade da comunicação;
facilidade para agendar e se comunicar com a clínica;
organização da jornada de atendimento;
personalização do acompanhamento;
continuidade do cuidado;
estrutura adequada do consultório;
disponibilidade de recursos tecnológicos;
confiança construída ao longo do relacionamento.

Consequentemente, preço e valor não são conceitos equivalentes. Um serviço pode ter preço
elevado e apresentar baixa percepção de valor. Da mesma maneira, um atendimento que funciona de

forma organizada, confiável e coerente pode sustentar uma percepção de valor superior sem depender

de elementos associados a luxo ou exclusividade.

Paciente high ticket não significa apenas paciente de alta
renda

Um dos problemas do uso do conceito de high ticket na saúde é associá-lo automaticamente a
pessoas com grande poder aquisitivo.

A renda evidentemente interfere na capacidade de contratar serviços particulares. Entretanto,

ela não explica sozinha as decisões do paciente.

Pessoas com condições financeiras semelhantes podem atribuir prioridades muito diferentes à
saúde. Um paciente pode aceitar investir mais em determinado atendimento porque considera aquela

necessidade particularmente importante, enquanto outro, com renda superior, pode optar por uma

alternativa de menor custo.

Também existem especialidades em que o relacionamento com o paciente naturalmente
envolve maior valor acumulado, não por causa de uma única consulta, mas pela continuidade do

acompanhamento.

Por isso, uma análise mais adequada precisa considerar pelo menos três dimensões:
capacidade financeira, necessidade clínica e percepção de valor.
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Essa distinção também evita um erro estratégico frequente: estruturar toda a comunicação do

consultório em torno de luxo, exclusividade ou status. Na medicina, a diferenciação mais consistente
tende a estar relacionada à confiança, à qualidade assistencial e à capacidade de oferecer uma

experiência coerente com o nível de atendimento proposto.

O que pacientes que aceitam investir mais no atendimento
costumam valorizar?

Não existe um único perfil de paciente high ticket. As expectativas variam conforme

especialidade, tratamento, localização, idade, contexto socioeconômico e experiência anterior com
serviços de saúde.

Ainda assim, alguns elementos tendem a ganhar importância quando o paciente precisa decidir

sobre serviços de maior valor.

Autoridade e confiança profissional

Quanto maior o investimento ou a complexidade de uma decisão médica, maior tende a ser a

necessidade de reduzir incertezas.

Antes de agendar, o paciente pode pesquisar informações sobre o médico, sua formação,
especialidade, experiência profissional, estrutura da clínica, avaliações e conteúdos publicados.

Nesse contexto, autoridade não depende apenas de exposição nas redes sociais. Ela pode ser

construída por diferentes elementos, como formação reconhecida, experiência, participação

acadêmica, produção de conteúdo educativo, comunicação consistente e qualidade percebida durante
o atendimento.

A presença digital tem papel importante porque muitas vezes constitui um dos primeiros

contatos entre o paciente e o profissional. Um site atualizado, informações claras e coerência entre
diferentes canais ajudam o paciente a compreender quem é o médico, qual é sua área de atuação e

quais tipos de atendimento oferece.

Atendimento personalizado

Serviços de maior valor tendem a gerar expectativas proporcionalmente maiores em relação à
atenção recebida.
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Personalização, nesse contexto, não significa criar concessões ou tratamentos privilegiados sem

justificativa clínica. Significa utilizar adequadamente as informações disponíveis para evitar um
atendimento genérico.

Conhecer o histórico, recuperar informações relevantes de consultas anteriores, registrar

preferências quando pertinentes e manter continuidade entre diferentes contatos com a clínica
contribuem para essa percepção.

O paciente percebe quando precisa repetir sucessivamente as mesmas informações ou quando

diferentes integrantes da equipe não possuem contexto suficiente sobre seu atendimento. Da mesma

maneira, percebe quando o consultório consegue manter coerência ao longo de toda a jornada.

Conveniência

Pacientes não avaliam apenas o momento da consulta. A experiência começa antes dela.

Dificuldade para encontrar informações, demora excessiva para receber resposta, etapas

desnecessárias no agendamento, falhas na confirmação ou problemas para acessar documentos
podem comprometer a percepção de qualidade mesmo quando o atendimento médico é adequado.

Por isso, conveniência pode incluir recursos relativamente simples, como:

facilidade de agendamento;
possibilidade de acesso a canais digitais;
confirmações de consulta;
comunicação organizada;
disponibilidade de informações claras;
processos administrativos eficientes;
envio seguro de documentos;
acesso facilitado quando houver continuidade do acompanhamento.

Quanto maior o valor financeiro envolvido, maior tende a ser a expectativa de que esses
processos funcionem de maneira consistente.

Uma experiência coerente em todos os pontos de contato

A experiência do paciente é resultado de uma sequência de interações.

O primeiro contato com a recepção, o agendamento, a chegada ao consultório, o tempo de

espera, a consulta, as orientações posteriores e eventuais retornos fazem parte da mesma jornada.

Uma clínica que busca atender pacientes dispostos a investir mais precisa evitar grandes
discrepâncias entre essas etapas.

https://news.hidoctor.com.br/p/1490350/12-dicas-melhorar-experiencia-paciente-implementar-agora.htm
https://news.hidoctor.com.br/p/1402470/primeiras+e+ultimas+impressoes+engajar+reter+pacientes.htm


Uma presença digital sofisticada, por exemplo, perde valor se o paciente encontra dificuldade

para receber resposta da recepção. Da mesma forma, uma excelente consulta pode ser prejudicada
por falhas recorrentes no agendamento ou na comunicação posterior.

A consistência é especialmente importante porque a percepção de qualidade se forma pelo

conjunto da experiência, e não por um único elemento.

Continuidade do cuidado

Em diversas especialidades, a qualidade do atendimento depende do acompanhamento

longitudinal.

Isso significa que a experiência não termina quando o paciente deixa o consultório. Retornos,

exames, evolução clínica, tratamentos em andamento e orientações posteriores precisam ser
registrados e recuperados adequadamente.

Para o paciente, a continuidade transmite organização e atenção. Para o médico, permite

utilizar informações anteriores para embasar decisões futuras.

Também é nesse contexto que a fidelização deve ser compreendida na medicina. O objetivo não
é manter um paciente em acompanhamento sem necessidade clínica, mas facilitar a continuidade

quando ela é indicada e criar condições para que ele escolha permanecer com o profissional quando
precisar novamente daquele atendimento.

Como atrair pacientes high ticket?

A atração desse perfil depende menos de uma ação isolada e mais da coerência entre
posicionamento, reputação, comunicação e experiência.

Defina claramente seu posicionamento

Antes de investir em divulgação, é necessário compreender qual atendimento o consultório

pretende oferecer e para quais necessidades ele possui maior capacidade de gerar valor.

Um posicionamento claro ajuda o paciente a identificar rapidamente:

qual é a área de atuação do profissional;
quais problemas ou necessidades são atendidos;
quais diferenciais são relevantes;
como funciona o atendimento;
para quem aquele serviço é adequado.
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Isso não significa restringir toda a comunicação a um perfil financeiro específico. O objetivo é

apresentar com precisão a proposta profissional.

Quando essa proposta é pouco clara, o paciente tende a comparar principalmente preço.
Quando compreende melhor diferenças relevantes entre alternativas, outros critérios passam a

participar da decisão.

Produza conteúdo que demonstre conhecimento

Conteúdo educativo pode ajudar o paciente a compreender problemas de saúde, possibilidades

de tratamento, limitações, indicações e critérios importantes para decisões médicas.

Também permite que o profissional demonstre sua forma de abordar determinados temas

antes mesmo da consulta.

Um conteúdo útil deve responder às dúvidas reais do público e apresentar informações
tecnicamente consistentes. Artigos, vídeos, páginas informativas e outros formatos podem cumprir

essa função.

O objetivo não deve ser apenas gerar alcance, mas reduzir incertezas e aumentar a qualidade
da informação disponível para o paciente.

Cuide da reputação digital

Antes de contratar um serviço de maior valor, é comum que o consumidor realize uma
pesquisa mais detalhada. Na saúde, esse comportamento pode incluir consultas ao Google, site

profissional, redes sociais, informações sobre formação e avaliações públicas.

Por isso, informações divergentes, páginas desatualizadas, dificuldade para encontrar dados

básicos ou ausência completa de presença digital podem gerar insegurança.

A reputação não é construída exclusivamente pelas avaliações publicadas na internet, mas elas
fazem parte do conjunto de sinais utilizados pelo paciente para avaliar o profissional.

O cuidado com a presença digital deve ocorrer sempre de acordo com as regras aplicáveis à

publicidade médica. A Resolução CFM nº 2.336/2023[1] regulamenta a publicidade e a propaganda
médicas e determina, entre outros pontos, informações obrigatórias na divulgação profissional. A

norma permanece em vigor e deve ser considerada na estratégia de comunicação do consultório.

Facilite o caminho entre interesse e agendamento

Uma estratégia de atração perde eficiência quando o paciente encontra dificuldade para
transformar interesse em uma consulta marcada.
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O caminho precisa ser claro. Depois de encontrar o médico por meio de uma indicação, busca

ou conteúdo, o paciente deve conseguir identificar facilmente como entrar em contato, obter as
informações necessárias e realizar o agendamento.

Também é importante observar a qualidade do atendimento inicial. Respostas demoradas,

falta de padronização nas informações ou ausência de acompanhamento de contatos podem provocar
perdas antes mesmo de o paciente chegar ao consultório.

Essa etapa é particularmente relevante em procedimentos e tratamentos que exigem maior

reflexão antes da decisão. O paciente pode precisar buscar informações adicionais, avaliar

disponibilidade e compreender melhor o atendimento antes de agendar.

Desenvolva uma rede de relacionamento profissional

Indicações continuam tendo relevância na escolha de profissionais de saúde. Uma rede de

relacionamento com outros médicos e profissionais pode ampliar a chegada de pacientes cujas
necessidades sejam adequadas ao atendimento oferecido.

Nesse caso, a qualidade da indicação depende da reputação construída entre os próprios

profissionais. Comunicação adequada, retorno quando necessário e respeito aos limites de cada área
de atuação contribuem para relações profissionais duradouras.

A experiência começa antes da consulta

Grande parte das estratégias de atração concentra esforço em marketing, mas a experiência
que sustenta a percepção de valor começa no primeiro contato operacional com a clínica.

Agendamento

O agendamento é um dos primeiros processos pelo qual o paciente avalia a organização do

consultório. A equipe precisa ter acesso às informações necessárias para oferecer horários, orientar
corretamente sobre o atendimento e registrar os dados de forma adequada.

Quando agenda e prontuário funcionam de maneira integrada, o risco de informações

dispersas diminui e o fluxo do atendimento se torna mais consistente.

Recursos de agendamento online também podem ampliar a conveniência para pacientes que
preferem marcar consultas fora do horário de atendimento da recepção.
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Confirmação e comunicação

Faltas e cancelamentos fazem parte da rotina dos consultórios, mas falhas de comunicação
podem aumentar sua frequência.

Lembretes e confirmações enviados com antecedência ajudam o paciente a organizar sua

agenda e permitem que o consultório tenha mais previsibilidade.

A comunicação também deve facilitar procedimentos simples, como orientações prévias,

atualização de informações e esclarecimento de questões administrativas.

Não é necessário aumentar excessivamente o número de contatos. O mais importante é que as
mensagens tenham finalidade clara e sejam enviadas no momento adequado.

Recepção e espera

A recepção exerce influência direta sobre a experiência. Além de cordialidade, o paciente
espera organização e informações consistentes. A equipe precisa conhecer processos, horários,

orientações e formas de encaminhar diferentes solicitações.

O tempo de espera também merece acompanhamento. Nem todos os atrasos podem ser
evitados, especialmente em atividades assistenciais, mas atrasos frequentes ou ausência de

comunicação podem afetar a percepção de organização.

Acompanhar esse indicador permite identificar padrões e ajustar a distribuição dos horários

quando necessário.

Consulta e personalização

A consulta é o principal ponto de contato clínico e deve concentrar a maior parte da percepção

de valor.

Acesso organizado ao histórico, exames, medicamentos, alergias, registros anteriores e demais
informações relevantes reduz a necessidade de reconstruir dados a cada atendimento.

O registro clínico adequado também favorece futuras consultas, permitindo que a continuidade

seja baseada nas informações já documentadas.

A tecnologia pode contribuir para esse processo, mas seu papel é auxiliar o médico na

organização e recuperação das informações, sem substituir seu julgamento clínico ou a relação com o
paciente.
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Pós-consulta e acompanhamento

Em atendimentos que exigem continuidade, o pós-consulta deve fazer parte do processo. Isso
pode envolver agendamento de retorno, acompanhamento de exames, registro de orientações ou

identificação de pacientes que precisam voltar em determinado intervalo.

Um sistema organizado facilita a identificação dessas necessidades e evita que a continuidade

dependa exclusivamente da memória do profissional ou do paciente.

Como fidelizar pacientes que valorizam seu atendimento

A fidelização resulta principalmente da capacidade de manter a qualidade ao longo do tempo.

Uma primeira consulta positiva não compensa problemas recorrentes nas interações seguintes.

Por outro lado, processos consistentes aumentam a confiança e reduzem o esforço necessário para
que o paciente continue utilizando aquele serviço quando houver indicação.

Alguns elementos são particularmente importantes:

manter o histórico clínico organizado;
registrar informações relevantes das consultas;
respeitar a periodicidade necessária dos retornos;
facilitar novos agendamentos;
manter comunicação adequada;
disponibilizar documentos de forma organizada;
acompanhar tratamentos em andamento;
reduzir falhas administrativas;
avaliar periodicamente a experiência dos pacientes.

Também é importante distinguir fidelização de frequência artificial de consultas. Na
assistência médica, a recorrência deve existir quando houver necessidade clínica. O objetivo da gestão

é assegurar que pacientes com indicação de acompanhamento consigam dar continuidade ao cuidado
de maneira adequada.

Como identificar pacientes de maior valor na própria base

A discussão sobre pacientes high ticket frequentemente concentra atenção em novas
aquisições. Entretanto, parte relevante das oportunidades pode estar entre pacientes que já passaram

pelo consultório.
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Uma base de pacientes contém informações que ajudam a compreender padrões de

relacionamento com o serviço.

É possível, por exemplo, avaliar grupos como:

pacientes em acompanhamento regular;
pacientes que possuem retorno indicado;
pacientes que não consultam há determinado período;
pacientes vinculados a determinados tipos de atendimento;
pacientes com tratamentos em andamento;
pacientes que utilizam diferentes serviços da clínica, quando aplicável.

Essa análise não deve ser utilizada para induzir procedimentos desnecessários. Sua utilidade

está em identificar necessidades de acompanhamento e compreender melhor o funcionamento do
consultório.

Também existe uma diferença importante entre ticket de uma consulta e valor do

relacionamento ao longo do tempo.

Um paciente que realiza um atendimento de alto valor uma única vez pode representar menos

receita acumulada do que outro que permanece em acompanhamento durante vários anos. Por isso,
uma avaliação de gestão precisa considerar não apenas o valor individual de cada atendimento, mas

também recorrência, duração do relacionamento e perfil assistencial.

Quando o consultório possui informações estruturadas, essa análise se torna mais confiável.

Quais indicadores acompanhar?

Uma estratégia voltada a serviços de maior valor precisa ser acompanhada por indicadores.

Sem isso, torna-se difícil saber se o crescimento está relacionado a maior demanda, aumento de
preços, melhor retenção ou apenas variações ocasionais da agenda.

Ticket médio

O ticket médio indica o valor médio gerado por atendimento ou paciente em determinado
período. Uma forma simples de calculá-lo é:

Ticket médio = receita do período ÷ número de atendimentos ou pacientes

É importante definir previamente qual unidade será utilizada. O ticket médio por atendimento
e o ticket médio por paciente respondem a perguntas diferentes.

https://news.hidoctor.com.br/p/1499215/relatorios-de-pacientes-hidoctor-cloud.htm


O indicador também deve ser analisado por tipo de serviço quando o consultório possui

procedimentos com valores muito distintos.

Valor do paciente ao longo do relacionamento

No marketing, esse indicador costuma ser chamado de Lifetime Value (LTV). Ele busca estimar

quanto determinado paciente gera em receita durante todo o período em que mantém relacionamento
com a clínica.

Na saúde, é necessário interpretar esse dado com cautela, porque maior frequência não deve

ser tratada automaticamente como objetivo. A duração e a frequência do acompanhamento

dependem das necessidades clínicas.

Ainda assim, o indicador pode ajudar na compreensão econômica de serviços que possuem
acompanhamento longitudinal.

Taxa de retorno

A taxa de retorno mostra quantos pacientes voltam após o primeiro atendimento ou dentro do
intervalo esperado para determinado tipo de acompanhamento. Ela pode ser útil principalmente

quando existe uma indicação clínica clara para retorno.

Uma taxa muito baixa pode sinalizar problemas de orientação, agendamento, experiência ou
comunicação, mas sua interpretação deve sempre considerar a especialidade e o perfil dos

atendimentos.

Conversão de contatos em consultas

Esse indicador permite identificar quantas pessoas que entram em contato com o consultório
efetivamente realizam um agendamento.

Se existe grande volume de contatos, mas poucos agendamentos, pode haver problemas na

qualidade das informações oferecidas, tempo de resposta, disponibilidade da agenda, adequação do
público alcançado ou processo de atendimento.

O dado se torna ainda mais útil quando é possível acompanhar a origem dos contatos.
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Faltas e cancelamentos

Pacientes que valorizam o atendimento também podem faltar. Por isso, o no-show precisa
continuar sendo acompanhado. Uma taxa elevada compromete tanto a experiência quanto a eficiência

operacional e a previsibilidade financeira.

Confirmar consultas, facilitar cancelamentos antecipados e acompanhar os motivos mais

frequentes das faltas ajuda a melhorar a organização da agenda.

Satisfação do paciente

Indicadores como pesquisas de satisfação e NPS podem ajudar a identificar aspectos do

atendimento que não aparecem nos dados financeiros.

Entretanto, o número isolado tem utilidade limitada. Comentários e padrões recorrentes
costumam oferecer informações mais úteis para melhorias operacionais.

Erros frequentes ao buscar pacientes high ticket

Algumas estratégias associadas ao conceito podem produzir o efeito contrário ao pretendido.

Confundir preço alto com valor alto

Aumentar o preço de um serviço não aumenta automaticamente seu valor percebido. O

paciente compara o investimento com sua percepção de competência, confiança, organização,
atendimento e resultados esperados. Se esses elementos não forem coerentes, um preço mais alto

apenas aumenta a resistência à contratação.

Construir a diferenciação apenas sobre luxo

Um consultório confortável e bem estruturado contribui para a experiência, mas não substitui
qualidade clínica.

Investimentos em ambientação podem ser relevantes quando estão alinhados ao perfil do

serviço, porém não devem se tornar o principal argumento de diferenciação. No contexto médico,
autoridade profissional, confiança e qualidade assistencial permanecem elementos centrais.
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Investir em aquisição sem corrigir a jornada

Aumentar investimentos em anúncios ou conteúdo não resolve problemas no processo interno.
Se a recepção demora para responder, a agenda é difícil de administrar ou o pós-atendimento é

desorganizado, trazer mais contatos pode apenas aumentar o volume de oportunidades perdidas.

Antes de ampliar a aquisição, é necessário verificar se o consultório consegue oferecer uma boa

experiência aos pacientes que já chegam.

Comunicar-se de forma genérica

Mensagens muito amplas dificultam que o paciente identifique por que determinado

profissional ou clínica é adequado à sua necessidade. Isso não significa recorrer a promessas
exageradas. Ao contrário: especialidade, experiência, tipos de atendimento, abordagem e informações

práticas precisam ser descritos com precisão.

Concentrar todos os esforços em novos pacientes

Aquisição é apenas uma parte do crescimento. Negligenciar pacientes que já passaram pelo
consultório pode resultar em perda de continuidade, retornos não realizados e relacionamento mais

frágil. Uma gestão eficiente precisa equilibrar atração, atendimento e acompanhamento da base
existente.

Pacientes high ticket e marketing médico: quais cuidados
tomar?

Estratégias de marketing na saúde precisam respeitar as particularidades da profissão. A

Resolução CFM nº 2.336/2023 regulamenta a publicidade e a propaganda médicas e, entre outros

aspectos, estabelece informações de identificação que devem constar nas peças e perfis utilizados para
divulgação profissional.

A norma ampliou algumas possibilidades de divulgação, como a comunicação de preços de

consultas e determinados usos educativos de imagens, mas essas práticas continuam sujeitas às
condições estabelecidas pelo CFM. Em setembro de 2026, o próprio Conselho voltou a destacar que a

Resolução nº 2.336/2023 e seu Manual de Publicidade Médica devem orientar a atuação profissional

nessa área.

https://news.hidoctor.com.br/p/marketing/1444505/CFM-regras-atualizadas-publicidade-medica.htm


Por isso, estratégias utilizadas em outros setores não devem ser simplesmente transferidas

para a medicina. Expressões associadas a escassez artificial, promessa de resultado, indução de
procedimentos ou promoção baseada exclusivamente em transformação estética precisam ser

avaliadas à luz das normas aplicáveis.

Da mesma forma, o perfil financeiro do paciente não pode se sobrepor aos critérios clínicos.
Indicações devem continuar fundamentadas na necessidade do paciente e na avaliação profissional.

O marketing pode informar, facilitar a descoberta do profissional e comunicar diferenciais

legítimos. Sua função não é criar necessidades médicas inexistentes.

Como a tecnologia contribui para uma experiência de
maior valor

A tecnologia não transforma, isoladamente, um atendimento em um serviço de maior valor.

Seu papel é permitir que os processos necessários para uma boa experiência ocorram de maneira
mais organizada e consistente.

Em um sistema médico integrado, diferentes etapas da jornada podem compartilhar

informações.

A agenda pode estar conectada ao cadastro e ao prontuário do paciente. A recepção consegue
organizar os horários e acompanhar confirmações. O médico encontra e consulta todo o histórico

clínico durante a consulta com facilidade. Informações de retornos e acompanhamentos permanecem

registradas. Relatórios permitem analisar a própria base de pacientes e indicadores ajudam a
compreender o funcionamento do consultório.

Esse tipo de integração reduz a fragmentação das informações e facilita a continuidade entre

diferentes momentos do atendimento.

No HiDoctor, por exemplo, o médico tem agenda, prontuário e gestão integrados, conta com
confirmações automáticas de consultas, utiliza o sistema pelo computador ou em dispositivos móveis,

tanto online quanto offline, e utiliza relatórios para analisar sua base de pacientes e diferentes

aspectos da rotina do consultório.

Esses recursos não substituem a qualidade clínica nem o relacionamento entre médico e
paciente, mas oferecem a infraestrutura necessária para que o atendimento seja conduzido com maior

organização, continuidade e previsibilidade.

Para pacientes que valorizam um serviço médico diferenciado, essa consistência pode ser tão
relevante quanto os elementos mais visíveis da experiência.

https://news.hidoctor.com.br/p/1468987/melhor-software-medico-9-beneficios.htm


Perguntas frequentes sobre pacientes high ticket

Paciente high ticket é o mesmo que paciente particular?

Não necessariamente. Um paciente particular paga diretamente pelo atendimento, mas isso
não significa que esteja contratando um serviço de maior valor. O conceito de high ticket é

normalmente aplicado a consultas, tratamentos ou procedimentos que envolvem investimento

financeiro relativamente mais elevado.

Paciente high ticket é necessariamente um paciente rico?

Não. Poder aquisitivo interfere na capacidade de pagamento, mas a disposição para investir em

determinado atendimento também depende da prioridade atribuída àquela necessidade, da
percepção de valor e das alternativas disponíveis.

Como atrair pacientes high ticket para o consultório?

Não existe uma única estratégia. Em geral, o processo combina posicionamento claro,

autoridade profissional, presença digital consistente, conteúdo informativo, reputação, facilidade de
agendamento e uma boa experiência ao longo de toda a jornada do paciente.

É necessário investir em tráfego pago?

Não obrigatoriamente. Anúncios podem ser um canal de aquisição, mas pacientes também
chegam por busca orgânica, indicações, relacionamento profissional, conteúdo e outros meios. O mais

importante é avaliar se o canal utilizado alcança pessoas compatíveis com o atendimento oferecido e
se o consultório consegue transformar esse interesse em agendamento.

Como fidelizar pacientes de maior valor?

A fidelização depende principalmente da consistência do atendimento. Organização,

personalização, comunicação adequada, facilidade para novos agendamentos e continuidade do
cuidado contribuem para que o paciente permaneça com o profissional quando houver necessidade

de acompanhamento.

https://news.hidoctor.com.br/p/1405125/jornada+digital+ideal+do+paciente.htm


Como saber se uma estratégia de pacientes high ticket está
funcionando?

A avaliação pode incluir indicadores como ticket médio, conversão de contatos em

agendamentos, taxa de retorno, faltas, cancelamentos, satisfação e valor acumulado do
relacionamento com o paciente. Os indicadores precisam ser analisados em conjunto e de acordo com

as características da especialidade e do modelo de atendimento.

Valor percebido é resultado de toda a experiência

Pacientes dispostos a realizar investimentos maiores em saúde não avaliam apenas o preço de

uma consulta ou procedimento. Formação, confiança, clareza das informações, facilidade de acesso,
organização, personalização e continuidade do cuidado participam da decisão.

Por isso, uma estratégia voltada a pacientes high ticket não começa com o aumento do preço

nem termina na aquisição de novos pacientes.

Ela depende de construir uma proposta de atendimento coerente e manter essa qualidade em

todos os pontos de contato, desde a primeira pesquisa e o agendamento até a consulta e o
acompanhamento posterior.

Com processos bem estruturados e informações integradas, torna-se mais fácil oferecer essa

consistência e, ao mesmo tempo, compreender melhor a própria base de pacientes e a gestão do
consultório.

No HiDoctor, você conta com recursos para organizar diferentes etapas dessa experiência em

um único sistema: agenda integrada ao prontuário, confirmações de consulta, acesso às informações
do paciente, acompanhamento do histórico e relatórios que ajudam a compreender melhor a base

atendida e a rotina do consultório. Assim, a tecnologia contribui para oferecer um atendimento mais

organizado, contínuo e consistente.

https://news.hidoctor.com.br/p/utilizacao-do-hidoctor./1333313/tudo+que+voce+pode+fazer+com+o+hidoctor+utilize+todo+o+potencial+do+seu+software.htm
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