
VENDAS NA 
ODONTOLOGIA 

Como encantar seu paciente na PRIMEIRA CONSULTA?



MITO DAS
VENDAS

Quando tratamos de Vendas na Odontologia há uma 

MITO #1 - VOCÊ NÃO É VENDEDOR!

NÃO É ISSO



MITO #2 - VOCÊ NÃO É VENDEDOR! 
VOCÊ É UM CONSULTOR!

MITO #3 - VENDA É DIFERENTE DE NEGOCIAÇÃO!

IMPORTANTE



APRESENTAÇÃO PROFISSIONAL

Homens

ALICERCES DE UMA BOA VENDA - #1



Mulheres,



ALICERCES DE UMA BOA VENDA - #2

IMPORTANTE:
1) Receba o seu paciente na recepção. Isso faz toda diferença no 
primeiro contato, na primeira impressão. 

2) 

do cantor predileto do paciente na sala de atendimento, de modo 
que quando o paciente entre no consultório, após o tour pela 

ALICERCES DE UMA BOA VENDA - #2

Estrutura 
ESTRUTURA 

Estrutura 

ESTRUTURA

Como eu falei, todo o 

uma estrutura bem 

processo de encantamento 
do paciente. 



IMPORTANTE:
1) Faça um tour com seu paciente, apresente toda sua estrutura, por 
menor que ela seja. Mostre e explique a sua sala de esterilização, 
transmita a preocupação da clínica com a segurança dele. Neste tour 
que você investirá uns 2 minutos do seu tempo, você vai aumentando 
a empatia do seu paciente, sua conexão com ele.

2) 

IMPORTANTE: 



IMPORTANTE:

1) 

2)  

ALICERCES DE UMA BOA VENDA - #3

COMUNICAÇÃOCOMUNICAÇÃOCOMUNICAÇÃO



ALICERCES DE UMA BOA VENDA - #4

 principalmente para Orto, implantes e Lentes de contato.  

PORTFÓLIO

MAS O QUE É O PORTFÓLIO?

Olhe para os OLHOS e não para o BOLSO do seu paciente e fatalmente o sucesso 

 

 principalmente para Orto, implantes e Lentes de contato.   principalmente para Orto, implantes e Lentes de contato.  

MATERIAIS DE APOIO



SOBRE RICARDO NOVACK



CLIQUE E ASSISTA UMA 
AULA COMPLETA GRATUITA

RICARDO NOVACK NA MÍDIA 


