5 dicas

empreendedoras
para dentistas!
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dentistas no mundo

LAAAAAA LA LALALALY

cerca de 20% sao brasileiros

Diferencial competitivo

Em um pais onde atualmente existem mais de

280 mil dentistas ativos
(cerca de 20% do total destes profissionais no mundo)

vocé ndo acha que ter um diferencial competitivo
faria toda diferenca na hora do paciente

escolher entre o seu consultorio e o do
vizinho?

Quanto vocé acha que custa um consultério sem pacientes?
Nao existe magica, a licio de casa tem que ser feita!

Por isso, vamos dar 5 dicas que sao parte da cultura da Ortocia e
que correspondem a algumas das melhores praticas para o
publico externo (pacientes) e interno (colaboradores), realizadas
no nosso cotidiano.

Cole na sua geladeira, deixe na sua mesa de trabalho, enfim,
faca destas dicas um mantra que deve ser repetido e exercitado
todos os dias, para que vocé comece a empreender e mudar seu
consultério rumo a odontologia que sempre sonhou exercer!

ooooooooooooooooooo



dica 1

Como Faco para atrair
mais pacientes para
0 meu consultorio?

Devolvo esta ddvida com outra pergunta:

Vocé sabe quem é o seu paciente?

Talvez vocé nunca tenha parado para pensar sobre o assunto,
nao é mesmo? Os problemas e a correria do dia a diado
consultério ndo nos deixam pensar sobre o paciente que
atendemos.

Pergunto isso pois o processo de atracao de pacientes ao
consultério ndo é uma tarefa simples. Exige andlise e
planejamento, primeiramente buscando entender quem é seu
publico-alvo, desta forma vocé sabera o que ele deseja.
Entao, existem duas formas simples e baratas para atrair mais
pacientes para o seu consultério.

ooooooooooooooooooo



indicacao

O motivo paraisso é simples e 6bvio, mas quase ninguém sabe
fazer da forma correta! Eles chegaram até vocé através de uma
pessoa em que confiam. E em quase todas as vezes, indicados
por uma paciente do género fFeminino (segundo pesquisas
recentes), que ficou satisfeita com o tratamento recebido por
VOCEé e sua equipe.

Isso fFaz com que fiqguem mais predispostos a ouvir, a aceitar o
plano de tratamento e a confiar no seu trabalho. E é nessa hora
que vocé nao pode falhar! Como Walt Disney ja afirmou: vocé sé
tem uma chance de causar uma boa primeira impressao!

Para isso, existem diversos cursos de vendas voltados para os

profissionais da Odontologia. Para saber mais sobre o assunto,
leia o post “Suporte ao Franqueado: Os 5 passos Ortocia”.

n pacientes mulheres indicam mais

dica 1

Como faco para atrair mais pacientes para o meu consultério?

pacientes antigos

Através de pacientes antigos que fizeram algum tratamento
com vocé e nao voltaram.

Qual Foi o motivo destes pacientes ndo terem voltado? Saiba
que o aceitavel em servicos odontoldgicos é que de cada 10
pacientes que entram em seu consultorio, pelo menos 7
pacientes deveriam comecar o tratamento - ou 70% de
conversao. Na Ortocia, temos uma taxa de conversao acima de
80%!

Entdo arregace suas mangas e verifique nos ultimos meses os
pacientes que fizeram apenas a consulta inicial, os que ficaram
de fFazer a consulta de rotina e se esqueceram. A tarefa de
relembra-los é sua! Vocé verd que existe uma série de pacientes
que ja tiveram algum contato com vocé e que, por alguma razao,
nao voltaram mais. Para saber sobre como trazer mais pacientes,
leia o post da nossa pagina do Facebook as 5 maneiras de atrair
pacientes para o seu consultorio.

D indice de fechamento da Ortocia é de 80%



http://ortociablog.com/suporte-ao-franqueado-os-5-passos-ortocia/
https://www.facebook.com/notes/ortocia-franquia/5-maneiras-de-atrair-pacientes-para-seu-consult%C3%B3rio-odontol%C3%B3gico/400948330253821/

dica 2

Quais erros devem
ser evitados na gestao
do meu consultorio?

Muitos dentistas esquecem ou nem sabem que,

além de dentistas, sao empresarios,

sobretudo profissionais liberais a frente de consultérios e
clinicas préprias.

Por acaso, vocé teve a disciplina de gestao em negoécios durante
a sua graduacao em Odontologia? Claro que nao!

Entao, os profissionais nao estao completamente preparados
para aplicar a politica de boas praticas de gestao do negdcio.

Essa deficiéncia é especialmente recorrente e nociva na
administracao financeira do seu consultoério.

Portanto, algumas falhas sao comuns e, desde o inicio, devem
ser evitadas.

ooooooooooooooooo



dica 2

Quais erros devem ser evitados na gestao do meu consultoério?

gasto maior
do gue o ganho descontrole do

Parece 6bvio, nao é mesmo? Mas I:l_ U XO d e Ca |Xa

as despesas operacionais,

relacionadas a manutencao do seu Sem esse controle é impossivel
negoécio, devem ser menores do saber exatamente quais sdo os
que a receita gerada. E despesas ganhos e os gastos. O fluxo de
operacionais ndo incluem a caixa é o coracao do seu

retirada de dinheiro do caixa para consultorio ou clinica, e saber
pagamento de contas particulares separar os gastos e os ganhos do
(Fora do consultoério). seu consultério é o primeiro passo.

Quer saber mais?
Para saber mais dicas sobre gestao financeira, leia em nossa pagina do facebook

“Como evitar erros comuns da gestao financeira”.

NA0 poupar

Uma parcela do fluxo de caixa
deve ser guardada para as horas
de necessidades que, cedo ou
tarde, vao acontecer. O consultoério
odontolégico é um negécio
sazonal, cujo faturamento varia de
acordo com o periodo do ano e até
do més.



https://www.facebook.com/notes/ortocia-franquia/evite-erros-comuns-da-gest%C3%A3o-financeira/433357733679547/

dica 3

Como diminuir as faltas
no consultério?

Serd que este é um problema recorrente noseu

consultorio? Uma das grandes queixas dos dentistas, médicos ou
quaisquer outros profissionais da saude é a taxa de faltas e
atrasos em seus consultorios.

E claro que imprevistos acontecem, mas as consequéncias disso
vao desde atrasos no tratamento do paciente até prejuizos
financeiros no caixa no final do més.

ooooooooooooooooooo




dica 3

Como diminuir as faltas no consultério?

converse

Converse com o paciente atrasado ou ausente em caso de falta

confirmacao

Confirme a consulta do seu paciente com antecedéncia, esse ou atraso, demonstre preocupacao com ele e procure saber
simples gesto evita o esquecimento ou confusao de dia e sobre o ocorrido.
horario.
Além de manter o registro das justificativas atualizado, essa
Avisa-los na véspera, seja por telefone ou até mesmo por informacdo serd importante para que vocé saiba como
WhatsApp, é uma alternativa eficaz e diminui em mais de 50% as contornar a mesma situacao das préoximas vezes.
abstinéncias na agenda. Leia também 5 dicas para diminuir as Faltas no consultorio.

use a tecnologia a seu favor:
whatsapp pode ajudar a reduzir as faltas em até 50%



https://www.facebook.com/notes/ortocia-franquia/5-dicas-para-diminuir-as-faltas-no-seu-consult%C3%B3rio/439661406382513

dica 4

Como fidelizar
um paciente?
Esta € uma

aCao necessaria?

A fidelidade do cliente é o segredo de muitas empresas de
diversos ramos como a Coca-Cola, por exemplo.

O marketing na drea da salide tem o desafio de criar estratégias
que envolvam identificar a necessidade do paciente, priorizar a
qualidade do atendimento, criar um conceito de marca e
estabelecer uma comunicacao com ele.

ooooooooooooooooooo




espera
agradavel

Mantenha a recepcao sempre limpa e
organizada. Disponibilize ferramentas
para que o paciente possa se distrair
enquanto espera: revistas atuais (do
mesmo més), televisdao, Wi-Fi aberto
para os pacientes e até um ambiente
virtual da clinica, onde seja possivel
jogar ou assistir a videos com dicas de
saude, por exemplo. Além disso,
ofereca dgua, café e chd para o cliente
enquanto ele e seu acompanhante o
esperam na recepcao.

o g =F

dica 4

Como fidelizar um paciente? Esta é uma acao necessaria?

clareza nas
relacoes

Dé ao seu paciente uma atencao
especial, deixe-o absolutamente a
vontade para perguntar o que quiser,
explique em detalhes tudo o que for
necessario, para que entenda bem o
diagnéstico e se sinta seguro sobre os
procedimentos que serdo adotados.

retorno
programado

Dé uma previsao do tempo necessario
para o retorno do cliente, ou seja, se
ele deverd retornar em 15 dias, trés
meses, seis meses ou até um ano.
Mesmo em uma consulta de rotina,
vOCé e sua equipe sempre devem
lembra-lo de que devera retornar para
uma nova avaliacao.

Pequenos detalhes contribuem para a fidelizacao




dica 5

Como fazer
O Seu paciente
fFechar o tratamento?

Quando vocé apresenta um plano de tratamento para seu
paciente, ndo é apenas sua capacidade técnica que esta em jogo,
suas habilidades de venda também estao.

Convencé-lo a fazer o tratamento com vocé exige ter em mente as

melhores estratégias de venda e as diversas formas

de driblar as possiveis negativas, de forma a sempre aumentar a
taxa de retorno.™

ooooooooooooooooo




rapport

Conheca bem seu paciente, saiba quais
as expectativas e medos dele e
trabalhe sempre em cima disso.
Mostre-se aberto a conversas e esteja
genuinamente interessado no que seu
paciente tem para dizer.

Esta técnica psicoldgica se chama
rapport e consiste em criar uma relacao
de empatia com o paciente. Entao
coloque-se no lugar dele, seja franco,
explique o que e como serd o
tratamento, a importancia para a saude
dele.

Leia o post
“Gestao em Odontologia: Os 5 passos para comecar”.

saiba rebater

Como em qualquer negociacao, vocé
deve estar pronto para rebater os
argumentos negativos apresentados
por seu paciente.

Se ele reclamar do preco, mostre a
importancia do tratamento a fim de
evitar males maiores e mais caros no
futuro.

dica 5

Como fazer o seu paciente fechar o tratamento

destaqgue suas
vantagens

No momento da venda de um
tratamento, mostre a alta qualidade do
seu atendimento e as vantagens que o
paciente tem ao se consultar com vocé.

Nunca minta! Atue como um
verdadeiro advogado do seu trabalho e
faca de tudo para que o paciente
reconheca isso em vocé e sua equipe.

Para saber sobre gestao em vendas e
os outros dois tipos de gestao, leia o
post “Gestao em Odontologia: Os 5
passos para comecgar”.



http://ortociablog.com/gestao-em-odontologia-5-passos-para-comecar/
http://ortociablog.com/gestao-em-odontologia-5-passos-para-comecar/

Vocé ja pensou em fazer parte de

um time de campeoes

em uma franquia

e ter tudo que um dentista
precisa saber em gestao
na area odontoldgica?

% ORTOCIA

CLINICAS ODONTOLOGICAS



menor break even point
do mercado odontolégico

Estas dicas foram apenas algumas das acdes que a Ortocia
Clinicas Odontoldgicas tem em seu DNA como cultura,
desde o primeiro dia de treinamento.

E por este motivo que a Ortocia mostra ser um sucesso em
cidades de pequeno porte (com populacao inferior a 100 mil
habitantes).

O resultado é um faturamento em torno de RS 80.000 em
cidades com apenas 9 mil habitantes e com lucratividade de
aproximadamente 25 a 30%.

Para se ter uma ideia, franqueados alcancam seu ponto de
equilibrio em apenas 3 meses, ou seja, neste periodo, o
dentista iguala o lucro com os gastos de uma nova clinica.
Este é o menor break even point (BEP) do mercado
odontoldgico!

Nossa taxa de conversao é de 80%, isto é, de cada 10
pacientes que vao até uma unidade da Ortocia, 8 fecham o
tratamento odontoldgico. Isso se deve a um efetivo
treinamento em vendas e encantamento de clientes, que é
reciclado todos os anos, seja com cursos presenciais ou
mesmo a distancia.

SAORTOCIA

CLINICAS ODONTOLOGICAS

ideal para cidades até 100.000 habitantes

lucratividade de 25% a 30%

ponto de equilibrio em 90 dias

0000000000

Conversao acima da média: a cada 10 pacientes, 8 fecham




% ORTOCIA

CLINICAS ODONTOLOGICAS

O que vocé esta esperando para fazer parte deste time?

Preencha agora nosso cadastro

e comece realmente a empreender na sua vida!

Siga-nos nas redes sociais



https://www.facebook.com/OrtociaFranquia/
https://www.instagram.com/ortocia/
https://www.ortocia.com.br/cadastro

	Untitled



