








Mapa do Sucesso ——

PowerDoctor espalhando a prosperidade pelo Brasil

Dra. Luciana Lara
Itapipoca - CE

Cidades tao diferentes, P

resultados

tao impressionantes!

Dra. Cynthia Bizetto
Alfenas - MG

Dra. Carla Baioni
Sao Mateus do Sul - PR

Dra. Viviam Mendes
Sao Paulo - SP

Dra. Aline Kolling
i} . Tubarao - SC
Dra. Viviam
Mendes

E embaixadora do método
PowerDoctor e participa
ativamente nas Comuni-
dades e Game PD.
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Come entrhar em conlole com o

Suporte oficial para o Aluno

Vocé terd 2 canais diretos de contato conosco

Além do tradicional e eficiente sistema
de tickets (sim, igual as grandes empre-
sas - aquele que vocé envia um e-mail e
tem respostas em até 24 horas), vocé
também tera suporte, ou seja, atendi-
mento em todas suas davidas sobre a
aplicacdo do método em seu consultorio
através da comunidade fechada e exclu-
siva no Facebook - Onde acontece
também o Game PowerDoctor.

Conte com o suporte PowerDoctor para:

Aplicar o método

Dentro da comunidade PowerDoctor
voceé tera a experiéncia de vivenciar tudo
o que acontece na Odontologia brasilei-
ra, desde dentistas freelance discutindo
sobre o roteiro da primeira consulta
eficiente, cobranga de consultas,
secretarias compartilhadas, escolha de
projetos de comunicacao e marketing no

lancamento de grandes clinicas com 4,
6, 8 cadeiras e muito (muito) mais.

Baixar os materiais complementa-
res (Docs / PDFs / Planilhas)

Todas as aulas ficam em um link fechado
e exclusivo na internet e possuem
material complementar para baixar
como planilhas, protocolos, documentos
padrao e tudo o que vocé precisa para
ler, aplicar e modificar de acordo com

sua rotina, expectativa e objetivos.

O PowerDoctor é para vocé que
quer aumentar sua captacao de
pacientes qualificados e ter mais
prosperidade em seu consultorio!
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Aula 1

Semana PowerDoctor

REDUZA A PERDA DE
PACIENTES NO SEU
CONSULTORIO

Nas proximas paginas vocé tera acesso ao material
complementar da Aula 1. Esta é a primeira aula da
Semana PowerDoctor e o objetivo é te mostrar como
conduzir a consulta do prospect (potencial paciente)

ao consultorio odontologico.

Assista a primeira aula e
prepare-se para Evoluir!
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Reduza a perda de pacientes em #d EUEI'I ﬁEta Pﬂ ra DEﬂﬁﬁta
sew consullénio

Aula 1 - Captacao de Novos Pacientes Qualificados

Jornada do Paciente - Método Power Doctor

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

Mesta fase, o prospect (potencial paciente) descobrird seu consultério
através do marketing digital ou da indicagdo de outro paciente seu.

Fase 2 - O primeiro contato

E o 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 o seu consultdrio ou sobre tratamentos odontoldgicos.

Fase 3 - A primeira consulta

Representa o momento da primeira visita do prospect ao consultério,
sendo a primeira consulta na gual ele pode comparecer ou ndo. Caso
ele ndo comparega, recomendamos que seja realizada a ligagdo 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 conotagao
de risco ou excesso de burocratizagdo com o paciente. A apresengio
do Planejamento e Objetivo do tratamento deve ser clara e possuir
linguagem amigavel, de facil interpretagdo.
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Reduza a perda de pacientes em

sew consullornie

Aula 1 - Captacao de Novos Pacientes Qualificados

Jornada do Paciente - Método Power Doctor

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

Todas as pessoas, do Brasil, inteiro sdo publico potencial.
Quem precisa de mais satide bucal? Todo mundo, todos nos! :-)

Paramelhorar os resultados de Captacdo de Pacientes podemos atuar diretamente
no Marketign Digital e também no fomento de mais indica¢oes dos seus proprios
pacientes.

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

Conteldo criativo e elegante para atrair a aten¢do do prospect;

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

N3ao 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 consultorio oferece;
Site e blog atualizados e patrocinados no Google;

Investimentos assertivos em andncios Google, andncios de remarketing e
anuncios Facebook Business e Instagram negocios.
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#deDentistaParaDentista

Reduza a perda de pacientes em

sew consullérnio

Aula 1 - Captacao de Novos Pacientes Qualificados

Jornada do Paciente - Método Power Doctor

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

Indicagdode pacientes: O que fazer paramelhorarosresultados
desta etapa:

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

+ Ambiente amigavel, acolhedor, que nao lembre ambiente
hospitalar e sim uma "casa”.

+ Envio de emails semanais ou quinzenais para permanecer no
“top of mind” do paciente.

Kit Card de WhatsApp:

+ Fotografar periodacamente a evolugao do tratamento para

demarcar a evolugdo do tratamento. Mensagem amigével: "Prezado fulano, encaminho

Mt ¢ 4 laci ¢ : - algumas infc es para otimizar seu tempo e sua
+ Marketing interno de relacionamento: mimos em datas z S
: F _ : Mt h N consulta co ). Estamos felizes em poder te receber,
especiais, felicitagdes no aniversario, comemaoragao final de BT G i e
r a 05 * [
tratamento, entrega do 4lbum com fotos antes e depois do el D el e B b -
préprio paciente no final do tratamento. Card" com foto da clinica contendo dia e horario da
consulta agendada.
+ (Chamadas periddicas para consulta de retorno por telefone e Compartilhar localizagdo e o contato do celular da
também via mensagem-card de WhatsApp. clinica.

Enviar mini-video institucional da clinica.
Enviar mini-video com informagdes sobre o tratamento
que o paciente esta interessado.
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' : #deDentistaParaDentista
Reduza a perda de pacientes em
@ sew consullério

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 etapa:

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

« UsarscriptdeatendimentotelefonicodoMétodo PowerDoctor.

« 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 n3o de
confirmagdo de consulta, para ndo dar espago para o paciente
desmarcar.

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

= Enviar o Card de WhatsApp para enfatizar o comparecimento
do paciente,
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#deDentistaParaDentista

Reduza a perda de pacientes em
.

sew consullornio

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.
« 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 percepgdao na necessidade percebida; .-

na primeira consulta,

Z: J no
que tem especi 10 etodo

e tem o ente orque ele
L ou nao iou
, demons
que ele vai receber ao
o tratamento com vocé.

Assista a Aula 1 da Semana PowerDoctor
para saber mais sobre este telefonema.
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Reduza a perda de pacientes em

sew consullornie

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 decisdo de comegar os
tratamentos propostos por vocé. Kit inicio de 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 conotagdo de risco ou excesso de burocratizagao
com 0 paciente.

Kit boas vindas do paciente;
: Tratamento.

A apresengdo do Planejamento e Objetivo do tratamento deve
ser clara's possiiclinguagem amigavel, de Tacit inferpretzglo. do inicio do tratamento com a equipe ou dentista.

TRATAMENT[]

JDS SEUS PACIENTES

Dentista - SemanaPD -




Aula 2

Semana PowerDoctor

A

3 A§6ES FUNDAMENTAIS PARA SEU
PACIENTE INICIAR O TRATAMENTO
COM VOCE

Descubra o que mudar hoje em sua rotina para reduzir gradualmente a falta em primei-

ras consultas aplicando o script de telefonema certo para vocé ou sua secretaria.

Assista a segunda aula e
impulsione sua recepcao!
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#De

3 agdes fundamentais para seu paciente

DentistaPare

A importancia da
Primeira Consulta

A primeira consulta do prospect (potencial paciente) ao consultério odontolégico é fundamental no processo
de tomada de decisao que ele fard no momento em que o dentista apresentar o plano de tratamento.

Todo processo de decisdo e escolha ocorre através da analise de inimeros elementos racionais e emocionais,
alguns conscientes e outros inconscientes.

Existem diversos fatores que devem ser considerados na primeira consulta e que impactam significativamente
a percepcao de valor do potencial paciente.

E importante ressaltar que toda a comunicacdo, a conexdo humana entre as pessoas, fazendo com que o
prospect sinta-se verdadeiramente Unico e acolhido. Representa um dos principais elementos que pode
direcionar a decisao do paciente em escolher um ou outro profissional para cuidar do seu sorriso.

A percepcao de credibilidade e de valor estd diretamente relacionada com tudo o que se faz e tudo o que
se fala na primeira e segunda consulta do paciente ao dentista.

Dentista - SemanaPD - Materia



Os 3 elementos importantes na primeira consulta

As perguntas Poderosas

Estes 3 elementos s3o conceitos novos, que mesmo sendo simples, raramente s3o aplicados no dia a dia da primeira consulta,

mas que fazem uma imensa diferenca na percepcao de valor e da necessidade do seu paciente. S3o agdes que qualquer

dentista comecar a desenvolver, assim como todas as atividades do Método PowerDoctor.

#1 #2 D

Telefonema de lembrete Perguntas poderosas Explicacao da Meta

de consulta na anamnese do Tratamento
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Script de Telefonema de Lembrete

O telefonema de lembrete de consulta é realizado na véspera da primeira consulta do paciente e aumenta
significativamente a taxa de comparecimento do seu paciente a primeira consulta.

Um ponto chave neste telefonema é trocar a palavra confirmacao para lembrete de consulta.

E um erro classico das secretarias e dentistas ligar para o paciente e dizer: “oi, estou ligando para
confirmar sua consulta, quase como se dissesse: "Olha, vocé vem mesmo? Porque muita gente falta entao eu
preciso saber se vocé vem...?"

(Ver imagem ao lado) ->

Além disso, este telefonema deve ser:

- Tom de voz alegre e determinado.

- Repetir o nome do paciente mais de uma vez.

- Lembrar o horario e dia da consulta.
- Explicar detalhadamente ao prospect como ele chega, como ele estaciona.

POR ISSO, O SCRIPT PERFEITO E:

- Demonstrar PERSONALIZACAO do atendimento, ou seja, que o profissional e a equipe estardo especialmente
a disposicao dele naquele dia/horario. "0i,aquiéaDaniela, eu que falei com vocé e agendei
asuaconsulta..., olha, estouligando parate LEMBRAR

da sua consulta com a Dra. Marina, amanha as 15

E importante vocé plantar uma semente de mudanga e inovac¢do no seu consultdrio e sdo as agdes mais horas. Ela vai estar te esperando para te conhecer
bem pensadas que fazem as maiores diferencas. e analisar junto com vocé tudo o que vocé precisa

melhorar a estética e saide do seu sorriso.”

#DeDentistaParaDentista - SemanaPD - Materia PWDW




ApGs o agendamento, realize o envio
dos seguintes itens para o Whats do paciente:

1. Envio de mensagem amigavel para o paciente:
"Prezado fulano,
encaminho algumas informagdes para otimizar seu tempo.
Estamos muito felizes em poder te receber,
Equipe Marina Lara”

2. Enviar o "Card” da clinica, contendo o dia e horario da consulta agendada.

3. Compartilhar a localizagdo do GPS e informar sobre como estacionar em
sua clinica (em prédio comercial ou local proprio).

P5: Lembre-se que ter estacionamento & um grande diferencial.

4. Compartilhar o cartdo de contato da propria clinica e solicitar
que o paciente grave o contato no celular dele.

PS: Futuramente vocé ira utilizar listas de transmissao e o envio
de mensagens em lote s6 chega ao destinatario quando ele possui
o seu contato no celular dele.

5. Enviar mini-video (até 60 segundos) institucional da clinica.

6. Enviar mini-video (até 60 segundos) com informagdes
sobre o tratamento que o paciente esta interessado.

#DeDentistaParaDentista - SemanaPD - Material



#deDentistaParaDentista

Perguntas Poderosas

Como fazer as perguntas poderosas para os pacientes?
Utilize essas B perguntas abaixo para ouvir as obje¢des do paciente, dar espaco para
ele falar, ouvir os desejos do paciente, aproximar-se dele, estabelecer vinculo pessoal
demonstrando verdadeiro interesse com os questionamentos dele.

Vocé ja conhece este tipo de tratamento?

Fulano, como vocé tem se sentido em relagao ao seu sorriso e sua salde bucal?
Fulano, o que vocé imagina que precisa melhorar no seu sorriso?

Vocé ja tem alguma ideia do que vocé gostaria de melhorar no seu sorriso?

0 que vocé gostaria de mudar no seu sorriso?

Como vocé se sente quando vé seu sorriso em alguma foto?

Vocé ja tentou realizar este tratamento em outro local?

Vocé ja recebeu um diagndstico do seu sorriso?
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#DeDentistaParaDe

Protocolo de Comunicacado via WhatsApp:

H#1

PRIMEIRO ERRO:
Tratar de questoes financeiras por mensagem de
audio e texto via WhatsApp.

SOLUCAO:

Vocé ou sua secretaria podem telefonar para o
paciente e comunicar do débito em aberto com
delicadeza, avisar que o pagamento deve ser
realizado na préxima consulta ou negociar uma
estratégia de pagamento.

Porém, ap6s a ligagdo e a combinacgdo via ligacao
telefdnica, é recomendado que seja enviado uma
mensagem de texto apenas para formalizar o que
foi combinado via telefone.

Ex: "Prezado Fulano, conforme combinamos
no telefone, envio essa mensagem apenas para
lembrar o débito em aberto correspondente ao
valor de RS YOOLXX.”

ntista - SemanaPD - Materia

SEGUNDO ERRO:
Conversar sobre questdes do tratamento do paciente

via mensagem escrita ou via dudio do WhatsApp.

SOLUCAO:

Caso o cliente queira respostas sobre os exames via
WhatsApp, a secretdria deve enviar uma mensagem
dizendo "Ol& Fulano, seu exame chegou e a doutora
ird lhe telefonar o mais breve possivel para lhe dar um
retorno”. E em paralelo, j3 vai adicionar e organizar sua
agenda para que vocé tenha tempo para atender a esse
compromisso.

E melhor ainda seria a secretaria ja marcar um horario
para que o paciente venha conversar pessoalmente e

olhar os exames junto com vocé.

TERCEIRO ERRO:
O uso inadequado dos emojis, que pode dar conotacao

pejorativa as respostas.

SOLUCAO:

Caso seu paciente envie uma mensagem mais delicada,
como por exemplo, "ndo vou poder comparecer na
consulta” ou “eu ainda estou com dor”, a secretdria
deve responder com uma mensagem mais empatica,
demonstrando que a sua equipe se importa e estd
comprometida em prestar o melhor atendimento
possivel.

Ex: "Fulano, sinto muito que vocé ainda estd com dor.
Vou falar com a doutora ainda hoje e ela vai te ligar assim
que possivel para definir os detalhes do procedimento

que sera realizado”.



Aula 3

Semana PowerDoctor

O SEU MAPA DO SUCESSO
NA ODONTOLOGIA

Nas proximas paginas vocé tera acesso ao Mapa do
Sucesso na Odontologia que € o roteiro passo-a-pas-

so de como sera sua jornada daqui para frente.

Assista a aula 3 e faca a impressao das proximas
paginas para vocé conferir, junto com sua equipe,
detalhadamente tudo o que te espera na proxima
aula 4, que sera disponibilizada em breve.

#DeDentistaParaDentista - SemanaPD - Materia
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Mapa do Dentista de Sucesso ‘ ‘

“Para sobreviver e ter sucesso, cada empresa tem de se tornar um agente
da mudanca. A forma mais eficaz de gerenciar a mudanca é cria-la”

Dr. Peter Drucker
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Nesta Fase, vocé ira conquistar:

Habilidades adquiridas e
Conhecimento Transmitido resultados obtidos

A Jornada do Paciente Detalhada.

Nova atitude empreendedora.

0 valor real da Odontologia. Posicionamento do dentista com mais valor no mercado.

0 poder do foco, proatividade e produtividade. Definicao de metas desafiadoras e possiveis para

Descubra quem € voce. o dentista e equipe.

Configure a sua Meta. Seguranca para determinar e elevar precos.

Preco, precificacao e Valor na Odontologia. Aprendizado de como conversar sobre preco e

Protocolos de procedimentos completos. honorarios com o paciente de forma confiante e eficaz.

0 N o g b~ WN -

Psicologia e experiéncia de Compra. Conquista de tempo para implementar o

Método passo-a-passo.
Elevacao do padrao de atendimento do paciente.
Compreensao detalhada dos fatores que definem

a percepcaode valor para o paciente.
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Nesta Fase, voce ira conquistar:

Conhecimento Transmitido

O 00 N o gt »~» W N =

#DeDentistaParaDentista - SemanaPD - Material

Telefonema de chamada para retorno - MPP.

A primeira consulta.

0 primeiro contato telefonico .

Rebatendo a pergunta de preco na primeira ligacao.

0 telefonema de lembrete de consulta.

Funil Interno e Externo.

Elaborando o plano de tratamento .

A segunda consulta.

As rotinas de repescagem .

Telefonema de repescagem .

Conduzindo o tratamento sem surpresas .

Finalizando o tratamento e fidelizando o paciente.

Habilidades adquiridas e
resultados obtidos

Reducao das faltas as primeiras e segundas consultas.
Aumento do nimero de novos pacientes agendados em
15% a 60%.

Aumento no nimero de aceite de planos de tratamentos
em 15% até 40%.

Aumento do nimero pacientes qualificados de 15% a 60%.
Reducao do nimero de atendimentos improdutivos.
Aumento da lucratividade.

Reducao de problemas de comunicagao

com o paciente.

Aumento do numero de consultas de retorno.



Nesta Fase, voce ira conquistar:

Conhecimento Transmitido

A agenda do dentista.

A agenda da secretaria.

Equipe Parte 2: Manuais e Rotinas.
Produtividade vital.

Gestao financeira.

Elimine o prejuizo no seu consultorio.

0 N o g WN =

Compras.

#DeDentistaParaDentista - SemanaPD - Material

Habilidades adquiridas e
resultados obtidos

Gestao da informacao: Linhas coloridas .

0 N o g b W N =

Organizagao da informacao.

Equipe motivada e treinada.

Secretarias sabendo o que fazer, como fazer e porque fazer.
Reducao da participacao do dentista em tarefas operacionais.
Compreensao da organizacao financeira.

Gestao correta do livro-caixa, recibos e notas fiscais.

Reducao de prejuizo.

Compras inteligentes.

Power [) oclor

MANUAL DE CARGO
ARRIMA LARA

EMPRESA: M



Alessandra Silveira @ Cliudia Dudko Limas
i 3 de satembro s 12:02 - % Adicicnar tdpicos %7~ 10de setembro bs 14:32 - @ Adicionar tdpicos

. , ’ ' 4, colegas!l!
Muite feliz com mais uma conguista!!! ?; % g
Meu site ficou pronto: Com muito orgulho, anuncio mew sital
hittp:/fwenadudkoodontologia.com.br... Ver mais

www.draalessandrasilveira.com.br

Q013 8 comentdrios

Nesta Fase, voce ira conquistar:

Conhecimento Transmitido

Introducao ao Marketing Digital.

Tudo o0 que vocé precisa saber sobre Marketing Habilidades adquiridas e

Odontoldgico - Kit Completo. resultados obtidos
A Diferenca entre Google e Redes Sociais.

Como se comportar nas Redes Sociais. Conhecimento para monitorar o desenvolvimento

Site X Landing Pages.
Como anunciar no Google Ads e Facebook Business.

do seu proprio website.

Habilidade para anunciar no Google, Facebook e Instagram.

Envio de Emails para Pacientes. Definicao do roteiro de postagens semanais.

Tudo sobre Audiéncia e resultados no Instagram. Habilidade para criar e gerenciar conteido para Redes

Sociais com sua secretaria.
Saber como enviar emails e escrever textos que
aumentam a fidelizacao do paciente.

Aumentar em 60% a atragao e captacao de
pacientes vindos atraves da internet.

#DeDentistaParaDentista - SemanaPD - Materia



Obstaculos: ) P Dctn

Supere as crencas limitantes que te impedem de prosperar
com a Odontologia. Comece Agora!

FALTA DE TEMPO:

- Deixe de atender um paciente por dia para assistir os resultados. Os resultados com o PowerDoctor serao muito maiores do
que os honorarios daquele atendimento!
- 0 curso é Online e Gravado e pode ser feito no seu tempo, no seu ritmo, em qualquer horario do dia ou da noite.
- As aulas sao todas gravadas em Full HD, com temas objetivos e praticos, direto ao ponto e podem ser assistidas entre um paciente e

outro e ja implantadas imediatamente no consultorio.

CRISE NO BRASIL:

2

- Durante a crise, o dinheiro nao € “queimado”, ele simplesmente transita mais rapido, ou seja, ele circula com maior velocidade e tende a nao
permanecer nas maos dos profissionais despreparados.
- Justamente por causa da crise € que os dentistas devem impulsionar seus consultorios em busca mais conhecimento para dominar o mercado.

E justamente no momento de crise que os mais preparados se sobressaem.

CURSO ONLINE:

- A metodologia de ensino a distancia & comprovadamente eficaz e aumenta o aproveitamento do contetdo.
- Justamente por ser online o dentista e suas secretarias podem assistir as aulas varias vezes para implementar todas as estratégias com calma.

- As aulas sao em qualidade Full HD com Livro de Tarefas e Acompanhamentos (Workbook) para praticar e tornar a rotina do curso facil e agradavel.
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Obstaculos:

Supere as crencas limitantes que te impedem de prosperar
com a Odontologia. Comece Agora!

INVESTIMENTO:

- Segundo relatos dos colegas PowerDoctor que participaram do treinamento completo, o Método traz um aumento de 5 a 35 mil reais
por més por dentista do consultorio, ou seja, os resultados advindos do treinamento superam as expectativas e justificam
qualquer investimento.

- 0 maior custo que temos na vida é perder tempo e dinheiro tentando desenvolver o consultorio sem ter o conhecimento correto para
fazer isso. Portanto, o treinamento completo economiza seu tempo e seus recursos, ja que acelera o processo porque te
entrega solucoes testadas e validadas na odontologia.

SERA QUE FUNCIONA PARA MIM?

- Os relatos dos dentistas que participaram comprovaram que o Método PD funciona para qualquer dentista, independente da
idade, do tempo de formado, da especialidade e principalmente do tipo de paciente, ou seja, funciona em qualquer
cenario e contexto do consultorio odontologico.

#DeDentistaParaDentista - SemanaPD - Material




Agende-se e garanta sua matricula:
segunda-feira, 2h



Aline Bassi Denis Bordini Do Amaral estd & se sentindo
abengoada com @ Dayana Cristina e outras 7 pessoas em Oral

Arte - Odontologia Especializada.

26 de junho - tanhaém - W Adicionar tdpicos

Ola pessoal, guero dividir com vcs que comecei a implementar o programa
Power doctor, definimos as metas de 3 meses e estamos colhendo
resultados. Batemos as 3 metas®y L ¥ e completaremos os 3 meses dia
30/jun

As metas eram:

60 pinos de implantes colocados - conseguimos 62

45 profilaxias conseguimos - 68

e

18 pacientes que realizaram exo sisos - conseguimos 25._|__|_ I
Presentiei a equipe com uma comemoragao com um happy hour em um
local legal, dando um pequeno mimo para cada um.

Além disso fiz um encontro com todos os colaboradores da clinica,
inclusive os parceiros que atendem |4 como psicéloga, fonoaudidloga,
nutricionista etc...Nesse encontro tiramos fotos para o site novo, fizemos
um café da manh& gostoso e uma surpresa que foi uma palestra
motivacional de coaching que surpreendeu a todos e ficaram hiper
motivados e no final fiz um sorteio de 2 jantares em um restaurante
delicioso e 2 livros relacionados com o coaching. (Tudo isso com custo
minimo, por meio de permuta em tratamento)

Foi um sucesso e equipe ficou super motivada@ @ LLL L L L L U

©
Lucas Abreu esta com @ Daniela De Bona. eee
7 de maio - ® Adicionar tépicos

Esta foto foi tirada agora ha pouco. Confesso que a medida que estou
evoluindo no curso estou tendo menos tempo para assistir as aulas. Pois
gragas ao método minha agenda esta mais cheia, consegui aumentar os
valores das consultas, aumentar o numero de indica¢oes e diminuir as faltas
dos pacientes.

A Marina Lara Soria pegou na minha mao e me guiou em dire¢gao a um
caminho que eu sempre acreditei e sonhei, mas ndo sabia como trilhar
sozinho.

Realmente, minha vida se divide em AM/PM.

Abrago a todos vocés!

#gamepowerdoctormodulo3aula2

#DeDentistaParaDentista - SemanaPD - Materia




Cilea Slomp esta com Marina Lara Soria. oo
4 de setembro as 22:24 - ¥ Adicionar tépicos

Ministrar palestra na Semana Académica da UNISC, no mesmo evento que
nossa inspiradora Marina Lara Soria, me orgulha muito!!!

Estdo todos convidados, colegas!!!

#gamepowerdoctormodulo4

€ 1isno

B XX san

masa. AL DA BE

RESTAURAGOES INDIRETAS POSTERIORES E VALORIZACAO DA ODONTOLOGIA:
NOVAS ALTERNATIVAS COM ENDOCROWN MARKETING DE EXPERIENCIA PARA
CONSULTORIOS

Ministraster Clies Slomp Ministrante: Marina Lara Soria

18 +Graduagio peia Facukdade de Odontolagia de Baury - USP

+Manire am. Ortoconta o Ortopeda Facal pels PUCRS
+Eapmcialuta m Pritess Oumiis LFRGY «Palesirance olcal do CRORS
+Mastre. o Présese rrstiria PUCKS " sMemtra [ u— Facu
" S S ——— T “Pirviore i Ausosinglo Grasteira e Oruscionsia s Qricgeda Fachl
+Prctesicr s de Curiin du Oiimtibon

Alessandra Silveira oo
'\’ 3 de setembro as 12:02 - ® Adicionar tdpicos

Muito feliz com mais uma conquista!!!
Meu site ficou pronto:

www.draalessandrasilveira.com.br

OO0 13 8 comentérios Visualizado por 15

o Amei (J Comentar

Ver mais 6 comentérios

& Cilea Slomp Parabéns, colega! Ficou sensacional! Imagino o
: trabalho que ve teve!! Lindo lindo

Curtir - Responder - 1 sem

#DeDentistaParaDentista - SemanaPD - Materia




@ Cldudia Dudko Limas
10 de satembro 4s 14:32 - @ Adicionar tépicos

014, colegas!!!
2
Com muite orgulho, anuncio meu site!

http:/iwww.dudkoodontologia.com.br... Ver mails

Alessandra Silveira
%Y 11de setembro as 08:22 - @ Adicionar tdpicos

Implementando o métoda!
Mimos pelo dia do cliente!

tista - SemanaPD - Materia




Disponivel para Spotify,”Android e Apple

Academia, corrida ou bike? Escolha seu esporte
e receba insights para Impulsionar a Sua Odontologia
direto em seu fone!

Escaneie o codigo e comece agora:

Apple
iTunes

Android



