VENDAS NA
ODONTOLOGIA

Como encantar seu paciente na PRIMEIRA CONSULTA”?




VENDAS

Quando tratamos de Vendas na Odontologia ha uma
infinidade de profissionais que criticam, que acreditam ser
antiético e enxergam como uma questao pejorativa. Portanto
quero deixar claro aqui, que este PDF tem como objetivo te
ensinar estratégias capazes de encantar seu paciente e nao
engana-lo. E ébvio, mas importante salientar que quando falo
de vendas, nunca, absolutamente nunca, vocé deve oferecer
aquilo que o paciente nao precisa ou mentir sobre seu caso
clinico. Acredito que esse € um ponto ébvio, mas é sempre
bom reforcar! O objetivo aqui € ENCANTAR! Fazer com que
seu paciente tenha uma experiéncia nunca antes vivida em
outro consultério odontolagico.

MITO #1 - VOCE NAO E VENDEDOR!

Outro mito sobre vendas é ligar a palavra vendedor a aquele
chato vendedor que € insistente e parece fazer de tudo para
que vocé compre algo. NAO E ISSO! Ninguém gosta deste
tipo de vendedor e nao é isso que desejamos que voceé seja.



MITO #3 - VENDA E DIFERENTE DE NEGOCIACAO!

Se vocé se conectou com seu paciente, ele foi bem recebido
pela sua recepcionista, vocé utilizou todo protocolo de
encantamento que passaremos adiante e transmitiu
conflanca, a negociacao € um mero ajuste de como sera o
pagamento e valores. O que buscamos € fazer com que o
paciente s6 nao feche com vocé se de fato nao tiver
condicoes financeiras para isso.




ALICERCES DE UMA BOA VENDA - #1

APRESENTACAO PROFISSIONAL

Globalmente existe uma maxima: O bonito € bom e o feio é
ruim. Se é certo ou ndo eu nao posso julgar, mas fazemos sim
uma analise de vestimenta. Isso quer dizer, que sua apresentacao
pessoal, vestimenta, cuidados com a aparéncia influem sim nos
resultados de sua venda. Cientificamente é comprovado que
conflamos mais e somos mais dispostos a confiar em pessoas de
melhor aparéncia. Quando eu cito isso, nao quero que entenda
em ser ou nao bonito ou bonita, mas sim na forma como se
comporta, se veste e se cuida. De nada adianta vocé querer fazer
uma boa venda se vocé nao tem uma boa apresentacao. As
pessoas sempre buscam a coeréncia. Sua vestimenta deve estar
impecavel. Escolha um jaleco moderno, bonito.

Homens, usem gravata. Acredite, faz toda diferenca,
independentemente da regiao que atende no Brasil. Barba,

cabelo e unha sempre bem cuidados.




Mulheres, usem salto. Acredite, também faz toda diferenca. Passa

credibilidade, confianca, seguranca. Cabelos e unhas também
sempre bem feitas.




IMPORTANTE:
1) Receba o seu paciente na recepcao. Isso faz toda diferenca no
primeiro contato, na primeira impressao.

2) Tenha uma anamnese de marketing curta para o paciente
preencher na recepcao enquanto aguarda atendimento. Esta
anamnese perguntara sobre os gostos pessoais do paciente. Por
exemplo: tipo de musica ou cantor preferido, time de futebol,
guantos filhos possuem e quantos anos tém, se possui animais de
estimacao. Esta anamnese chegara antes ao dentista avaliador
para que quando ele se dirija ao paciente, ja entenda seus gostos.
O entendimento permite uma conversa mais direcionada aquilo
gue o paciente gosta. Uma outra dica interessante é colocar o som
do cantor predileto do paciente na sala de atendimento, de modo
gue quando o paciente entre no consultorio, apds o tour pela
clinica, esteja tocandc seu artista preferido. Ah, ndo deixe de
salientar que fez isso para agrada-lo ok?




Faca um tour com seu paciente, apresente toda sua estrutura, por
menor que ela seja. Mostre e explique a sua sala de esterilizacao,
transmita a preocupacao da clinica com a seguranca dele. Neste tour
que vocé investira uns 2 minutos do seu tempo, vocé vai aumentando
a empatia do seu paciente, sua conexao com ele.

Realize todos diagndsticos com a Camera IntraOral - Entenda
que a Odontologia evoluiu (e muito!). Alids, ndo s6 a Odontologia.
O mundo evoluiu drasticamente. Entao por que ha uma infinidade
de dentistas que ainda utilizam tecnologias arcaicas - se é que po-
demos chamar de tecnologia - como uso dos espelhinhos e fichas
impressas ao invés de sistema odontolégico? Focaremos na
camera intraoral.

IMPORTANTE: Nao estou vinculado a nenhuma marca, ok? Pode
ser qualquer camera, da mais barata a mais cara.

A Camera Intraoral é uma excelente ferramenta de diferenciacao,
sabe porque? Muitos dentistas tém dificuldade no momento da
negociacao nao € verdade? Dificuldades em como encantar o
paciente e o convencer a realizar determinado tratamento.

A camera intra-oral facilita muito este processo, porque o
paciente esta vendo tudo, todo o diagnoéstico naquela tela grande
que vocé tem na cadeira ou na parede. E totalmente diferente do
espelhinho, em que o paciente nao vé absolutamente nada e finge
gue vé, desconfiando plenamente na sua exposicao, passando a
nao confiar totalmente em vocé, porque ele nao viu exatamente o
problema. Além disso, vocé consegue mostrar para o paciente
tudo com detalhes. E a partir do momento que ele enxerga,
literalmente, os problemas bucais, o grau de urgéncia é atingido e
as chances de aceitar o tratamento aumentam drasticamente.



ALICERCES DE UMA BOA VENDA - #3

N e S Sl

E justamente a forma que vocé se comunica com seu

paciente. Seja didatico. 99% dos pacientes nao sabem o
que é uma proétese fixa, endodontia, periodontia. E dificil
entender isso, mas € a pura verdade. Entdo abuse de

exemplos, faca ele realmente entender a importancia do
tratamento, as consequéncias se ele nao fizer, as causas.
Francamente, vocé compraria algo que nao entendesse?

IMPORTANTE:

1) Ao entrar no consultorio, ndo leve o paciente direto para a
cadeira odontolégica. Converse antes em um escritorio ou uma
mesa dentro do proprio consultério. Entenda que vocé precisa
descobrir qual a real “dor" do paciente. Pode ser dor funcional,

mas também pode ser dor psicoldgica, aquela ligada a estética.

2) Faca perguntas especificas para o paciente de modo que ele
fale realmente o que Ihe incomoda. Exemplo: quando vocé (pa-
ciente) se olha no espelho, vocé fica 100% feliz com seu sorriso?
Quando vocé tira foto, ha algum angulo que vocé prefere, ou algo
que mudaria? Sao perguntas especificas que facilitam o entendi-
mento da dor real. Quando se sabe a dor, a conversa fica muito




ALICERCES DE UMA BOA VENDA - #4

MATERIAIS DE APOIO

Utilize Macromodelos, principalmente para Orto, implantes e Lentes de contato.
Apresente casos clinicos antes e depois semelhantes ao caso do paciente que esta
sendo avaliado. Isso faz toda diferenca, principalmente em casos mais complexos
como reabilitacdes e estética.

PORTFOLIO

Geralmente os dentistas desejam vender tratamentos de alto valor agregado, de 10,
20, 30 mil reais. O paciente realiza toda avaliacao e volta para casa com um papel
receituario com o planejamento escrito a mao e, quando muito, um cartao de visitas
grampeado. Sera mesmo que esta é a apresentacao indicada para um tratamento de
alto valor? Sugerimos que vocé entregue o planejamento impresso com um portfdlio
dentro de um envelope.

MAS O QUE E O PORTFOLIO?

O Portfélio nada mais é que um folder grande com a descricao de tudo que a clinica
oferece, as técnicas, os profissionais, tecnologias. Muitas vezes vocé acaba nao
fechando tratamentos, porque ndo conversou com o decisor. Varias vezes o decisor
estd em casa, € o pai, a mae, o avd, avo. E eles ndo estiveram com vocé no momento
da avaliacao. O portfélio tem justamente essa funcao, a de estender a experiéncia que
o paciente teve na clinica, para casa, no momento da decisao.

Organize a sua rotina de primeira consulta. Esta é a sua UNICA oportunidade de
causar uma EXCEPCIONAL impressao. Portanto capriche. Entenda que seu paciente
possui algum tipo de insatisfacao, seja funcional ou estética, portanto respeite isso.
Olhe para os OLHOS e nao para o BOLSO do seu paciente e fatalmente o sucesso
financeiro virda como consequéncia. Conte sempre comigo e uma excelente sorte.




SOBRE RICARDO NOVACK

Nos acreditamos que a Odontologia ndo passa por crise. Muito se fala na
guantidade de dentistas por habitante, saturacao do mercado, excesso de
faculdades, mas pouco é dito sobre a qualidade da administracao e divulgacao dos
consultorios, menos ainda da exceléncia em atendimento, fidelizacao de pacientes,
protocolos eficazes de encantamento, marketing. Trabalho com Odontologia ha 17
anos. Neste tempo, estudei incansavelmente o motivo pelo qual dentistas atingem
grande sucesso e outros nao. Mais do que estudar, criamos uma metodologia de
gestao e marketing completamente eficaz. Nunca gostei de quem "chove no
molhado", fala o 6bvio e na pratica nada contribui. Criamos o SucessOdonto, que é
um modelo totalmente pratico, um passo a passo que, se seguido, nao falha. Hoje
possuimos 7 empresas, todas elas atendem diretamente a area da saude, em
especial a Odontologia. Esse grupo é o maior em Gestao e Marketing para clinicas
e consultorios de toda América Latina. Nos orgulhamos muito disso e deixamos
aqui a eterna gratidao pelo o que a Odontologia nos proporciona. Fizemos muitos
amigos dentistas, constituimos uma segunda familia e temos a graca de
transformar vidas profissionais e pessoais.



RICARDO NOVACK NA MIDIA
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