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CHECKLIST: SUCESSO NA ODONTOLOGIA

Reunimos dicas essenciais para que os dentistas no inicio de carreira tenham sucesso

r

O inicio de qualquer carreira profissional ndao é facil para nin-
guém.

Mesmo para os dentistas, principalmente para os recém-forma-
dos e também para aqueles que ainda estdao no inicio de car-
reira, sao grandes as dificuldades para investir no consultorio
odontolégico e ja conseguir uma agenda cheia de clientes.

Por essa razao, sao forgados a buscar sua remuneragdo traba-
Ihando “part time” para rentabilizar seu tempo profissional,
optando por uma ou mais das seguintes alternativas (entre ou-
tras):

eBuscar amparo em consultdrios dos pais, parentes ou amigos;

eConsequir credenciamento em algum plano de saude para atender seus conveniados;
eTrabalhar como empregado nos grandes consultdrios odontoldgicos;

eObter contratos tempordrios em instituicbes e orgdos publicos;

eTornar-se franqueado das empresas de servicos odontoldgicos populares de baixo custo.

Entretanto, todas essas alternativas nem sempre oferecem uma relagdo custo/beneficio vantajosa pois usualmente proporcionam uma
remuneracao relativamente baixa em relacdo ao enorme esforco de trabalho que é exigido.

Para livrar-se dessas limitacdes e melhorar consideravelmente sua remuneracao, é necessario que o dentista, além de ter seu préprio
consultorio, consiga também ter suficiente atratividade para conquistar clientes dispostos a pagar um preco “premium” por seus servicos
odontoldgicos.

Atratividade significa, basicamente, que os servicos profissionais de um especifico dentista sejam muito desejados por todos aqueles que
tém algum tipo de demanda odontoldgica na sua especialidade.
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Mas, como fazer para alcancar a atratividade na odontologia?

Vocé sabe o que é posicionamento?

Bem, posicionamento significa o primeiro a ser lembrado na mente das pessoas.

Pense agora nos seus colegas de profissao (inclusive vocé): quais sdo aqueles que mais se destacam nos diversos campos da Odontologia?
*Quem é o “Papa” da Odontologia estética?
*F quem é o “Pelé” da implantodontia?
oF da cirurgia, da ortodontia etc.?

Os nomes que vocé acabou de lembrar representam aqueles profissionais que tém o melhor posicionamento e, consequentemente, sao
0s mais bem-sucedidos.

A razao desse sucesso é muito simples de entender, porque o posicionamento valida a atratividade do dentista.

Sem duvida que a capacidade técnica, a destreza e a competéncia nos procedimentos odontoldgicos sdao indispensaveis para a construcao
da notoriedade e prestigio, mas a boa fama, entretanto, ndo esta vinculada somente a isso, porque conhecemos dentistas competentes
e com grande destreza que ndo sao famosos.

E preciso algo mais...




CHECK LIST
12) REFORCE O VALOR DOS SEUS SERVICOS ODONTOLOGICOS

Um aspecto critico da prestagao de servicos odontoldgicos é a compreensao de que o cliente € uma parte ativa e integrante do proces-
so, por causa da sua presenca fisica durante a realizacao do servico.

Aparéncia do consultorio ou da clinica
Decoracgdo, impressos (bloco de receitas, cartdes), funciondrios uniformizados

| |

Infraestrutura para o cliente e instalagoes de apoio
Computadores, equipamentos odontoldgicos modernos, cadeiras reclindveis e confortdveis, toaletes adequadas, toalhas limpas, materiais descartdveis
para consumo na consulta ou na intervengdo, instalagdes para proporcionar conforto e entretenimento na recepgdo

[ ]

Interagdo com o processo:

Rapidez no atendimento, facilidade de acesso ao consultdrio ou clinica

[

Interagao com os funcionarios:
Beneficios psicoldgicos facilmente percebidos pelos clientes, como ateng¢do, interesse, zelo, gentileza, simpatia.
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22) PROMOVA A “PERCEPCAO DE SUA COMPETENCIA” NOS CLIENTES

Ninguém vai obter fama, reconhecimento ou progresso simplesmente porque acha que merece. Alguém mais tem de pensar assim
também.

Uma coisa é como vocé se vé; a outra é como vocé é percebido pelos outros. Na realidade, vocé é o que as pessoas percebem, ou seja,
ninguém é o que pensa que é.

Nao basta ao dentista ser competente, ele tem que parecer, ou seja, ele também tem que dar a aparéncia que é competente.

Portanto, a definicdo de competéncia também esta vinculada a percepcao dos outros, ou seja, competéncia é tudo aquilo em que vocé
é bom e os outros acreditam.

Cuide de sua aparéncia

Ndo somente a aparéncia fisica (trajes, unhas cuidadas, asseio pessoal) mas também a aparéncia psicoldgica (estado de espirito, humor, amabilidade,
cortesia)

Reforce a percep¢ao de sua competéncia profissional:

e Escreva textos sobre sua experiéncia ou expertise profissional e os publique em alguma revista especializada ou jornal, ou midia.

e Grave videos sobre temas de sua especialidade e que possam ser uteis as pessoas e os publique no Youtube ou nas midias sociais.

Mantenha um 6timo relacionamento com colegas de profissao

Tente participar ativamente de sua entidade de classe.

D Construa seu “network”.

Tenha registro dos aniversdrios e acontecimentos importantes relacionados aos seus clientes, amigos, ex-colegas e pessoas importantes, contatando-as
ou enviando-lhes mensagens, e-mails e cartbes nas épocas proprias.
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32) VALORIZE OS DETALHES

A prestacdo de um servico odontoldgico deve atender as expectativas dos clientes em relacdo a determinada demanda por meio de:
e uma solugdo bdsica ou primdria (que pode ser representada, por exemplo, pela busca da sua saude bucal ou estética),

* mas que deve também ser ampliada para atender a outras necessidades, vamos dizer, secunddrias (detalhes), muitas vezes, nGo
explicitas pelos clientes e que podem considerar, por exemplo, uma disponibilidade de agenda do dentista para atendimento no
curto prazo, pontualidade e acolhimento.

O perfeito entendimento e atendimento das necessidades basicas ou primarias do cliente somado com a ampliacdo da solucdo para su-
prir também suas necessidades secundarias (os detalhes) é que vao superar as expectativas e realmente farao a diferenga na percepcao
dele.

Atenda as necessidades basicas (ou primarias) dos clientes

Identifique suas demais necessidades por meio de uma “escuta” refinada

Atenda também suas necessidades secunddrias (detalhes)
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42) CONSTRUA A RELACAO DE MUTUA CONFIANCA COM OS CLIENTES

[ L]

Um dos principais elementos que constroem a boa fama e notoriedade de um profissional esta vinculado a “aura” de confian¢a que
ele transmite.

Por isso, esse é um importante ponto a considerar para construir uma boa fama e reconhecimento: desenvolver uma imagem de
confiabilidade.

Nenhuma outra condigdo possibilita tamanha capacidade de relacionamento ao ser humano do que a inspira¢do através da con-
fianca irrestrita entre as pessoas. A confianca mutua melhora o relacionamento entre as pessoas, facilita a convic¢do, a influéncia,
a persuasdo e, principalmente, a consolidagdo desse relacionamento.

Etica

Nossos procedimentos tém que ser legais, imparciais e coerentes com nossos principios.

Sinceridade, lealdade

Significa agir, fazer ou dizer de acordo com aquilo que acreditamos, com aquilo que sabemos ser verdadeiro.

Credibilidade

Credibilidade significa cumprir aquilo que se prometeu. Elabore um contrato de prestacdo de servigos.

Transparéncia

Quanto mais buscamos maquiar a verdade, mais ela fica intensa e distinta. A falta de regras claras provoca a desconfianga.

Competéncia
A competéncia favorece o respeito, a reputagdo, o prestigio, a notoriedade e o status, além disso legitima a argumentagdo das pessoas. E, mais impor-
tante, ter competéncia para indicar outro profissional mais adequado, quando necessdrio.

Compromisso
O comprometimento em relagdo aos seus principios e com o cliente dd respeitabilidade ao dentista e enfatiza seu poder de convicgdo.

Coeréncia
A prdtica tem que estar alinhada ao discurso.




52) DIVULGUE SUA IMAGEM

Para vocé ser percebido e respeitado como um profissional de referéncia, € fundamental que vocé divulgue seu trabalho e suas con-
quistas para todos, principalmente para seus clientes e colegas de profissao.

|| Tente expandir sua base de contatos nas midias sociais

Instagram, Facebook, Youtube, LinkedIn, Facebook

| | Crie seu préprio website

Publique nele seus artigos, seus videos, suas atividades profissionais

| | Constitua seu préprio “Canal” no Youtube

Publique videos atraentes (e seus, de preferéncia)

Inicie um grupo profissional na sua especialidade no Linkedin
Construa um banco de dados

Envie e-mail marketing para seus contatos

b
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Vocé pode até estar pensando que da muito trabalho cumprir todas essas exigéncias.
Mas o investimento para alcancgar a notoriedade e o posicionamento vale muito a pena.
Sabe a razao? Muito simples: o bonus para quem alcanga o sucesso na odontologia é duplamente compensador.

Em primeiro lugar, promove a fidelizagao dos clientes antigos e, ainda, proporciona um enorme potencial de atratividade para
novos clientes.

E, mais, legitima a possibilidade nao so de cobrar pregos justos e mais compensadores pelos servigos odontolégicos “premium”
prestados como também de poder escolher o tipo de cliente que desejara atender. Isso ndo tem prego!

Pense nisso.
Sucesso!!!
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