


Dentista: Aumente a Captacao de Pacientes
Qualificados em 60% em apenas 10 meses

e conquiste mais Lucratividade, Tempo e Liberdade no seu consultorio.

O Método PowerDoctor é a solucao para impulsionar a carreira

do cirurgido-dentista brasileiro. Conh ecad Dra. Marina Lara
O Meétodo PowerDoctor foi desenvolvido a partir de

conhecimentos tedricos e praticos, validados e aplicados no dia . Cirurgia-dentista ha 18 anos, CRO-RS 12676;

a dia da Clinica Marina Lara e dentro de inimeros consultérios - . .. : _
o Proprietaria da Clinica Marina Larg;
de alunos e amigos. _ _ _
_ _ ) « Mestre em Ortodontia e Ortopedia Facial;
Elaborado pela Dra. Marina Lara, dentista ha 18 anos, o

PowerDoctor oferece a oportunidade para o dentista aplicar - Especialista em Gestao dos Servicos de Saude;

estratégias praticas e faceis para: o Professora de Gestdo e Marketing;
* Aumentar captacao de pacientes qualificados; « Apaixonada pela Valorizacao da Odontologia;
» Estimular a valoriza¢dao da odontologis; « Palestrante do CD Empreendedor do CRO;

 Transformar a equipe (secretarias, auxiliares) em parceiros . Construiu 60% da carteira de pacientes

na busca pelo aumento de pacientes qualificados; :
usando a internet;

* Organizar a rotina do consultdrio para economia o _
_  Invisalign Top Doctor Diamond.
de tempo e energia.

« Ampliar a qualidade de vida do cirurgido-dentista brasileiro.

Junte-se ao movimento PowerDoctor e

faca de 2018 o melhor ano da sua carreira!
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Participe da Semana Power Doctor para
Impulsionar sua Carreira e Consultorio:

Aulas 100% online e 100% gratuitas
As aulas ficarao gravadas e poderdo ser
assistidas em qualquer horario durante os
dias 10 a 17 de setembro

Descubra como fazer da sua secretaria uma
aliada no crescimento do seu consultério
Descubra exatamente o que fazer para
conquistar valor e produtividade no
seu consultoério

Atraia mais pacientes qualificados
para seu consultério
Conheca a metodologia PowerDoctor focada
no marketing de experiéncia evalorizagao
da Odontologia

Aumente o nimero de tratamentos
aceitos pelos pacientes
Saiba exatamente o que dizer nas consultas
para incentivar o consumo da odontologia
de alto padrao

Entenda os pilares que definem o
Sucesso na Odontologia
Descubra exatamente o que fazer para
conquistar valor e produtividade no
seu consultorio

Faca parte da maior comunidade de
Valorizacao da Odontologia
Participe das aulas ao vivo e tenha acesso
direto a Dra. Marina Lara
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Resultados Power Doctor:

#1 Aumentar a Captacao de Pacientes Qualificados.
e | #2 Organizar seu TEMPO para focar no crescimento do seu consultério.

#3 Apresentar e argumentar de forma eficaz valorizada o plano de tratamento
dos seus pacientes e 0 preco dos seus servicos.

#4 Visualizar como investir em marketing e na internet sem jogar o seu dinheiro no lixo.

“5 Entender como transformar sua secretaria em uma forca de vendas, para que ela te ajude
mais tanto no atendimento clinico, como também na atracao e captacao de pacientes

“6 Organizar sua rotina para atender seus pacientes com mais
qualidade e carinho, reduzindo o seu stress do dia a dia

E, principalmente: sentir-se energizado e sabendo o que fazer para sair do comodismo, acabar com a

procrastinacao e transformar positivamente e definitivamente a sua carreira como cirurgidao-dentista.
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Aula 1 - Captacao de Novos Pacientes Qualificados

Jornada do Paciente - Método Power Doctor

Fase 1 - O paciente ainda nao te conhece ou nao sabe que precisa de
tratamento odontolégico

Nesta fase, o prospect (potencial paciente) descobrira seu consultério
através do marketing digital ou da indicacao de outro paciente seu.

Fase 2 - O primeiro contato

E 0o momento em que o prospect sai laténcia e toma a atitude de fazer
uma ligagdo ou enviar uma mensagem manifestando interesse em
saber mais sobre 0 seu consultério ou sobre tratamentos odontolégicos.

Fase 3 - A primeira consulta

Representa o momento da primeira visita do prospect ao consultério,
sendo a primeira consulta na qual ele pode comparecer ou ndo. Caso
ele ndo compareca, recomendamos que seja realizada a ligacao de
repescagem no dia seguinte, que possui script especifico para motivar
o paciente a reagendar a primeira consulta.

Fase 4 - Inicio do Tratamento

Recomendamos utilizar o Modelo de Plano de Tratamento e Contrato
PowerDoctor, que tem objetivo de resguardar os direitos do dentista,
sem utilizar linguagem juridica para ndo transmitir uma conotacao
de risco ou excesso de burocratizacdo com o paciente. A apresencao
do Planejamento e Objetivo do tratamento deve ser clara e possuir
linguagem amigavel, de facil interpretacao.
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Aula 1 - Captacao de Novos Pacientes Qualificados

Jornada do Paciente - Método Power Doctor

Fase 1 - O paciente ainda nao te conhece ou nao sabe
que precisa de tratamento odontolégico

Todas as pessoas, do Brasil inteiro sao publico potencial.
Quem precisa de mais salde bucal? Todo mundo, todos noés! :-)

Para melhorar os resultados de Captacao de Pacientes podemos atuar diretamente
no Marketign Digital e também no fomento de mais indicagbes dos seus proprios
pacientes.

Marketing digital: O que fazer para melhorar os resultados desta estapa:

« Conteudo criativo e elegante para atrair a atencdo do prospect;

« Posts (textos e imagens) que demonstrem os resultados que a
odontologia pode trazer para qualidade de vida e auto-estima das pessoas,;

« Ndo demonstrar imagens de procedimentos desagradaveis
(brocas, limas, parafusos); ”

« Envio de emails semanais ou quinzenais para toda a rede de pacientes
e prospetcts cadastrados (usar ferramenta Mailchimp ou GetResponse);

« Landing-pages dos 3 principais tratamentos que o consultério oferece;
« Site e blog atualizados e patrocinados no Google;

« Investimentos assertivos em anuncios Google, anuncios de remarketing e
anuncios Facebook Business e Instagram negdcios.
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Aula 1 - Captacao de Novos Pacientes Qualificados

Jornada do Paciente - Método Power Doctor

Fase 1 - O paciente ainda nao te conhece ou nao sabe
que precisa de tratamento odontolégico

Indicacaode pacientes: O que fazer paramelhorarosresultados
desta estapa:

« Fidelizacao e vinculo com pacientes através da exceléncia
no atendimento e experiéncia de compra;

« Ambiente amigavel, acolhedor, que ndo lembre ambiente
hospitalar e sim uma "casa”.

« Envio de emails semanais ou quinzenais para permanecer no -

Kit Card de WhatsApp:

“top of mind” do paciente.

« Fotografar periodacamente a evolu¢ao do tratamento para
demarcar a evolucao do tratamento. « Mensagem amigavel: “"Prezado fulano, encaminho
algumas informagdes para otimizar seu tempo e sua
consulta conosco. Estamos felizes em poder te receber,
atenciosamente, Equipe Marina Lara.”
“Card” com foto da clinica contendo dia e horario da
consulta agendada.
« Chamadas periddicas para consulta de retorno por telefone e « Compartilhar localizagao e o contato do celular da
também via mensagem-card de WhatsApp. clinica.
« Enviar mini-video institucional da clinica.
« Enviar mini-video com informacdes sobre o tratamento
que o paciente esta interessado.

o Marketing interno de relacionamento: mimos em datas
especiais, felicitagcdes no aniversario, comemoracado final de
tratamento, entrega do album com fotos antes e depois do
proprio paciente no final do tratamento.
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Aula 1 - Captacao de Novos Pacientes Qualificados

Jornada do Paciente - Método Power Doctor

Fase 2 - O prospect (potencial paciente)
faz o contato pela primeira vez

Este momento é decisivo e pode determinar o comparecimento
do prospect na primeira consulta e também na escolha dele em
realizar o tratamento com vocé.

O que fazer para melhorar os resultados desta estapa:

« Atendimento telefbnico qualificado com script especifico
para motivar o paciente a comparecer na primeira consulta.

« UsarscriptdeatendimentoteleféonicodoMétodoPowerDoctor.

« Oferecer horario para primeira consulta dentro de no maximo
15 dias e ndo mais distante do que isso.

« Realizar telefonema de lembrete de consulta e ndo de
confirmacdo de consulta, para ndo dar espaco para o paciente
desmarcar.

« Explicar detalhadamente ao prospect como chegar e
estacionar no consultorio.

« Enviar o Card de WhatsApp para enfatizar o comparecimento
do paciente.
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Aula 1 - Captacao de Novos Pacientes Qualificados

Jornada do Paciente - Método Power Doctor

Fase 3 - O prospect (potencial paciente) comparece
(ou ndo) na primeira consulta.

As impressbes e percepcoes da primeira consulta sdo
fundamentais para definrir a percep¢ao do valor do tratamento
(do quanto o paciente vai sentir que vale).

O que fazer para melhorar os resultados desta estapa:

« Atendimento presencial altamente qualificado e agradavel,
surpreendendo as expectativas do paciente;

« Fazer perguntas abertas durante a anamnese que possam
aumentar a percepcdo de necessidade do tratamento na
mente do paciente.

« Usaroroteiro especifico PowerDoctor para acolher as queixas,
fotografar, diagnosticar, e apresentar o planejamento.

« Fotografar o paciente a analisar as possiveis necessidades
de tratamentos no escritério junto com ele, enfatizando os
beneficios que os tratamentos a serem propostos vao trazer
para a saude e estética do sorriso dele.

o Falar incansavelmente sobre os beneficios e resultados

positivos que os tratamentos podem trazer para a qualidade
de vida.

Continua na préxima pdgina...
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Aula 1 - Captacao de Novos Pacientes Qualificados

Jornada do Paciente - Método Power Doctor

Fase 3 - O prospect (potencial paciente) comparece (ou
nao) na primeira consulta.

« Falar incansavelmente sobre os beneficios e resultados
positivos que os tratamentos podem trazer para a qualidade
de vida.

o Explicar o que seria a meta e objetivo do tratamento;

« Mostrar casos similares tratados para tangibilizar os
resultados;

« Fotografar o paciente e comentar as necessidades para
aumentar a percep¢ao na necessidade percebida;

Atencao:

Caso o paciente ndo compareca na primeira consults,
recomendamos realizar a ligacdo de repescagem no
dia seguinte, que tem script especifico no Método

PowerDoctor e tem o objetivo de entender porque ele
ndao compareceu na primeira consulta ou ndo iniciou
o tratamento e resolver as objecdes, demonstrando
todas as vantagens e beneficios que ele vai receber ao
comparecer na consulta e realizar o tratamento com vocé.

Assista a Aula 1 da Semana PowerDoctor
para saber mais sobre este telefonema.

Este conteldo é protegido pela Lei de Direitos Autorais (Lei 9.610). E proibida a c6pia, reprodugao, apropriacdo ou citacdo do contetido deste material sem prévia autorizacao por escrito da autora.



https://www.instagram.com/ondapowerdoctor/
https://pt-br.facebook.com/marinalaracursos/
http://semana.powerdoctor.com.br/
http://semana.powerdoctor.com.br

H#deDentistaParaDentista

Aula 1 - Captacao de Novos Pacientes Qualificados

Jornada do Paciente - Método Power Doctor

Fase 4 - O paciente inicia o tratamento

Nesta fase o prospect tomou a decisao de comecar os
tratamentos propostos por Vocé.

Recomendamos utilizar o Modelo de Plano de Tratamento e
Contrato PowerDoctor, que tem objetivo de resguardar os
direitos do dentista, sem utilizar linguagem juridica para nao
transmitir uma conotac¢do de risco ou excesso de burocratiza¢ao
com o paciente.

A apresencdo do Planejamento e Objetivo do tratamento deve
ser clara e possuir linguagem amigavel, de facil interpretacao.

g

TRATAMENTO
005 SEUS PACIENTES

Kit inicio de tratamento:

Kit boas vindas do paciente;

Assinatura do Plano de Tratamento.

Assinatura do Termo de Consentimento Livre e Esclarecido.
Entrega do Manual do Paciente.

Fotografias inciais intra-orais e extra-orais, tanto para registrar
caracteristicas clinicas como também pararegistrar o momento
do inicio do tratamento com a equipe ou dentista.
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Juntos pela Valorizacao da Odontologia no Brasil

#tDeDentistaParaDentista

Facebook: Conteldos ao vivo (Lives) e aulas completas
para VOCé assistir e deixar seus comentarios

. Instagram: Conteldos ao vivo (Lives) e muitos drops sobre
- Gestdo e Marketing do dia-a-dia dos Consultorios Odontologicos

Dra. Marina Lara - CRO 12676

WhatsApp: O canal oficial para vocé enviar suas
duvidas e receber os Brindes e Kits de Marketing

Portal PowerDoctor: VIt
Adicione em seu Celular: (51) 9 9235-3204 e (51) 9 9920-4935

www.powerdoctor.com.br

ACESSAR O PORTAL

Youtube: O maior Acervo de Videos em
Marketing e Odontologia do Brasil

O ROR
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