Guia do Marketing
aplicado a Consultorios
Odontologicos

As cinco tecnicas fundamentais para a divulgacao
de qualquer Clinica de Odontologia.




»Fr
@
Iindice:
@

[UEESINEEER 02
CONNECENECE O ME (er=lo o Nu——— 04
FormasdeDivulgacao. .. .. .. 07

Acoes Promocionais....................e..... 10

Dentista e Referéncia para oMercado 11
Fidelizandoo Cliente ... . 13

Conclusao - Colocando as Estratégias em Pratical 15

Www.esenz.com.br



Introducao

Nao importa qual seja a sua area de atuacao, a partir do
momento em que vocé decide se tornar um empreendedor, ©
marketing fara parte de sua realidade diaria. Este conjunto de
estratégias de divulgacao visa a obtencao e fidelizacao de
novos clientes, além do crescente desempenho dos lucros e
resultados do negocio.

No universo dos consultorios odontologicos, o marketing bem
feito é aquele que ajuda a fortalecer a imagem institucional e a
ganhar credibilidade. Para que os objetivos sejam alcancados,
é necessaria a adequacao do servico oferecido a demanda do
seu publico-alvo, ou seja, e importante conhecer o seu cliente
em potencial, a fim de suprir suas necessidades e preferéncias.

Neste contexto, € possivel recorrer as pesquisas de mercado,
campanhas publicitarias e tecnicas de atendimento para
estruturar uma prestacao de servicos diferenciada e
gualificada. A intencao € que, com o tempo, cada um dos
clientes do consultério se torne um advogado da marca,
indicando os servicos para colegas, familiares e conhecidos.

N

E
N

WWW.esenz.com.br




Toda empresa precisa investir em publicidade?

O proposito de toda e qualquer empresa €, obviamente, fazer
bons negocios. Desta forma, a resposta para a questao acima e
clara: sim, toda empresa que deseja se posicionar no
mercado precisa investir em publicidadel

Alids, quanto mais publicidade, melhor! E assim que seus
produtos e servicos tornam-se conhecidos e requisitados.
Sem divulgacao sua marca, simplesmente, nao existe no
mercado. E as consequéncias nao podem ser piores: 0s clientes
Nao vao te conhecer, nem consumir aquilo que vocé oferece.

Engana-se quem pensa que investir em marketing e
publicidade é ocbrigatorio apenas para grandes negocios. Os
profissionais da area da saude, bem como de quaisquer outros
segmentos, tambem precisam agir. Com isso, 0s investimentos
se transformam em retornos financeiramente iguais ou maiores
do que a quantia inicial aplicada nas estrategias de divulgacao.

E importante ter em mente que o marketing é um
Investimento, e nao um passivo para a empresal Todo
trabalho de divulgacao é eficiente quando permanece no
inconsciente dos consumidores. E preciso fazer com que 0s
clientes se lembrem de sua marca de maneira natural e
espontanea.

E possivel fazer com que seu consultorio conquiste novos
clientes| Basta estar atento a aspectos como a realidade
econdmica da suaregiao, a concorréncia e a midia.

Para ajuda-lo a trilhar um caminho de sucesso, preparamos
cinco dicas fundamentais para sua divulgacao. Vamos
apresentar neste e-book acoes de marketing que podem ser
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2. Conhecendo o mercado

Em um primeiro momento, até pode parecer que realizar
acoes de marketing para sua empresa € tarefa facil. Mas nao él
O auxilio e 0 acompanhamento de profissionais especializados
em publicidade sao essenciais ao longo deste processo.

Para gue a divulgacao seja verdadeiramente eficiente, sao
necessarios conhecimentos especificos sobre diversos aspectos.
Entre eles estao: o cliente, os servicos ofertados, as escolhas
corretas de midias para divulgacao e a melhor relacao de custo
x beneficio e retorno do investimento. A principal meta e criar
técnicas certeiras para atingir o publico-alvo.

Durante muitos anos, os pesquisadores de marketing
desenvolveram estudos para atuar de forma estrategica no
mercado. O ponto inicial € entender que o mercado
consumidor e extremamente interessante devido a sua
heterogeneidade, isto €, os individuos que o compdem sao
cheios de diferencas entre si, 0 que 0s tornam passiveis de
adquirirem os mais diversos produtos e servicos.

Diante desta constatacao, os
estudiosos chegaram a conclusao de
que para se conhecer realmente o
mercado, existem os chamados
“quatro O's". Sao eles: Objeto,
Objetivo, Organizacao e Operacao.
Estas sao informacoes basicas sobre o
publico consumidor, e precisam ser
de conhecimento da empresa.
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O Objeto € aquilo que o0 mercado consome. Pode ser bens
duraveis (livros, veiculos, imoveis), nao duraveis (produtos de
higiene pessoal, alimentacao) ou servicos (mecanicos,
cabeleireiros e, € claro, clinicas odontologicas).

O Objetivo determina por que o mercado compra. Por vezes,
o modelo que caracteriza o Objetivo € o0 “Sociologico” ou o
"Psicografico”, gue mexe com o intimo das pessoas, variando
de acordo com o meio no qual elas estao inseridas.

No universo das clinicas odontologicas, um exemplo que vale
a pena ser citado € o fato de muitos individuos procurarem por
aparelhos ortodénticos. E sabido que, no inicio, estes itens
eram empregados por pessoas mais jovens, que precisavam
corrigir a formacao da arcada dentaria. Hoje em dia, no
entanto, mesmo 0s mais velhos buscam por este tratamento
especializado, pois foram influenciados pelo contexto social
que os rodeia.

Outro modelo que permeia o Objetivo é o "Econdmico”, isto
faz com que o consumidor avalie minuciosamente a relacao de
custo x beneficio de cada servico ou produto. Com isso, quem
oferta, deve analisar os custos que repassa ao cliente.

Na Organizacao e avaliado “quem” participa do processo de
compra. As estruturas familiares, necessariamente, devem ser
consideradas nas analises do mercado consumidor, uma vez
gue pode haver mais individuos envolvidos neste contexto.

Ja a Operacgao é, justamente, o processo de compra, que
precisa ser dominado e compreendido pelo empresario que
visa obter lucro.
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Confira o esquema abaixo:

A necessidade do consumidor e identificada no mercado; ele,
entao, decide adquirir determinado servico e a compra é feita;
o cliente usa o servi¢co pelo qual pagou e, por fim, avalia a sua
qualidade. E assim que nasce a reputacdo de um negdcio.

Quanto mais avaliacdes positivas seu consultorio tiver, mais
Seu negocio sera capaz de atrair novos consumidores,
resultando, assim, em crescimento.

L) - —_—
’ -:_: ‘ -..'__.-

Com o passar do tempo, os pesquisadores adicionaram mais
"dois O's" nas analises de mercado: o Onde, local em que o
publico consumidor busca por produtos e servicos; e a Ocasiao,
em quais momentos as compras acontecem (se e frequente ou
sazonal).

Tenha tudo isso em mente antes de estruturar suas acoes
de marketing!
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3. Formas de divulgacao

O empresario que domina os chamados “quatro O's"” pode ter
um bom caminho de lucros pela frente. Apesar disso, € preciso
avaliar as formas de divulgacao mais eficientes para cada
segmento. Aqui entram os topicos que os pesquisadores de
marketing denominam de os “quatro P's"”, que formam uma
espécie de ciclo: Produto, Preco, Ponto / Praca e Promocao.

O Produto tem que, necessariamente, ser interessante ao seu
publico. No caso dos servicos prestados por um consultorio
odontoldgico, o ambiente, a marca e, até mesmo, o design
devem ser atraentes, de modo a fazer com que os clientes se
aproximem.

O Preco €, obviamente, o valor cobrado pelos servicos. Uma
pesquisa de campo é interessante e pode fazer toda a
diferenca para demonstrar os precos e o potencial da
concorréncia.

O Ponto, ou Praca, ¢ onde o PREGO
: - i : PRODUTO Qual o valor
servico e realizado e atinge o O que o cliente quer oferecido pelo
d f do produto? produto?
uais atributos ele stem
consumidor. E" pDr ”TI’ d . precisater? mfuignﬂislanaaua
- : : Como ele sera area?
Promocao engloba todas as ol trpn R e
campanhas e condicoes aparsnciar omovocseers
. AP : Qual sua cor? comparado?
mercadologicas que envolvem a g Mercado :
marca. Onde o cliente PROMOCAO

procurapelo seu Onde vocé vai
produto’? anunciarseu
Como voce pode produto?

Para definir as melhores formas " aotribuigao? el
de divulgacao para seu negaocio, vt el

Onde seus mercado para este

LIMmd p‘E rgLIﬂta-Cha‘\fE’ dE“JE‘ SEr concorrentes g | tipo de produto? "

estao? 4

feita: onde esta meu publico?
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Cada grupo de individuos consome um tipo de midia
diferente, seja internet, panfletos, banners, jornais impressos,
estacoes de radio ou emissoras de TV. Ao definir um veiculo de
COMUNICAcao para o seu negocio, imagine que vocé esta
contratando alguém que deve deixar sua clinica conhecida
entre os possivels clientes. Leve em consideracao todo o
historico dessa midia, como prestigio, confiabilidade, impacto,
alcance, segmentacao e aceitacao social.

O segundo passo é verificar quais individuos serao atingidos.
Num jornal impresso, por exemplo, ha sessdes de economia,
politica, esportes, cultura, moda, cotidiano, entre outros.
Pergunte-se: quem |é cada uma dessas editorias? Quem vera
meu anuncio? Quem vai procurar o meu consultorio?

Considere, também, a penetracao deste veiculo em seu
publico-alvo, avaliando tiragem, cobertura geografica e area
de influéncia.

Certifique-se de que os custos de veiculacao sao

compensadores em relacao ao numero de pessoas que serao
atingidas por seu anuncio. A comparacao com outros meios

também pode evitar gastos desnecessarios.

radavei mo sinal ruim - . N
desagradaveis, como sinal ruim da q . Medm
emissora de radio ou de televisao, por /}= p
exemplo. E por fim, depois de todas as
condicdes técnicas, coloque seu

anuncio em pratica e faca a
mensuracao dos resultados.

Verifique a qualidade de reproducao
do veiculo, para nao ter surpresas

-
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Marketing Digital

Atualmente, a principal forma de publicidade para
consultorios odontologicos é a internet. Este ambiente facilita a
comunicacao direta com o consumidor justamente porque é
ele quem decide o0 que quer ou nao ver, ler e, principalmente,
comprar.

As vantagens de ter seu anuncio na internet incluem maior
flexibilidade, investimento acessivel e criatividade para chegar
ao conhecimento do publico-alvo.

A informacao é consumida em um formato mais interativo,
fazendo com que 0s anuncios se tornem uma complementacao
de midia. O estimulo a compra e imediato, ja que o internauta
esta a um clique de distancia do seu servico.
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4. Acoes Promocionais

Investir em a¢des promocionais pode ser o incentivo que
seu consultorio precisa para aproveitar o potencial do
publico de interesse. Em eventos corporativos, por exemplo, a
ajuda pode ser mutua, por intermédio da criacao de parcerias,
recomendacoes e até patrocinios. Este € um universo que
permite a promocao de networking e que agrega novos
conhecimentos, funcionando como uma espécie de vitrine de
contatos.

No entanto, oferecer uma acao promocional nao deve levar
em consideracao apenas os interesses individuais. O foco
precisa, necessariamente, estar nos negocios, com objetivos
corporativos, determinando o publico-alvo de cada acao.

Para atingir bons resultados, algumas sugestdes podem ser
seguidas. A distribuicao de brindes, por exemplo, desde que
tenham ligacao com o contexto do evento e utilidade para seus
participantes, e uma boa opcao.

Conteudos interativos, como videos institucionais,
enquetes e hotsites na internet, também podem facilitar o
acesso dos consumidores aos servi¢os oferecidos por sua
empresa. Dentro dessa realidade, a identidade visual do seu
negdcio deve ser reforcada.

Fechar parcerias com empresas de destaque tambem pode
tornar a rotina de sua empresa mais facil. O resultado final,

certamente, sera excelente para os lucros.

WWW.esenz.com.br




5. Dentista e Referencia
para o Mercado

Uma das principais preocupacoes do bom empresario deve
ser a respeito do que os consumidores pensam sobre o seu
negocio. Conquistar um cliente fiel faz parte das melhores
estrategias de marketing. Por isso, se pergunte sempre: “Qual
é a opiniao do meu paciente sobre o atendimento que
recebeu em meu consultério?”

Para obter respostas, é indicado um servico de pesquisa
periodico, pois ele pode indicar o rumo de suas acdes de
publicidade e garantir bons resultados em termos de
visibilidade no mercado.

Qutra forma de divulgacao que esta em alta na atualidade é o
Marketing de Conteudo, ou seja, o compartilhamento de
iInformacoes qualificadas em blogs e sites. Sendo especialista
em determinada area, o dentista estara fazendo bom proveito
de seu conhecimento, tornando-se, assim, uma fonte para a
Imprensa, uma referéncia ou o principal especialista no

assunto.
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Com isso, o profissional sera
sempre buscado para instruir,
ecducar e compartilhar
informacdes com o publico.

Este trabalho exige sempre uma
abordagem mais pessoal e
proxima do publico consumidor.
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Desenvolvendo conteudos bons, Uteis e inteligentes, sua
marca ganha espaco. Sugestdes sao recursos interativos, COmo
podcasts, hotsites ou e-books. Depois de se firmar com
criatividade, tornar-se uma referéncia sera mera consequéncia.
A notoriedade vira com naturalidade, contando com o auxilio,
e claro, de um plano de divulgacao bem elaborado em redes
SOCIais.

Ainda dentro deste contexto, a assessoria de imprensa
tambéem e uma ferramenta que pode transformar seu negocio
em noticia. Empresas de todos os portes utilizam este tipo de
servico, pois ele vende propaganda em formato de
informacao.

Com o apoio de um bom assessor de imprensa, todo dentista
podera ser fonte para entrevistas, colunas e releases. A
tendéncia € que o assessor de imprensa trabalhe a postura da
empresa, melhorando sua imagem na midia e entre os futuros
clientes.
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A essa altura, ja deve ter ficado bem claro que a maior riqueza
de uma empresa é sempre seus clientes. Cativar o consumidor
e fideliza-lo ao seu negdcio sao sindnimos de possuir um
verdadeiro exército de porta-vozes para sua marca.

Um paciente satisfeito com o atendimento e 0s servicos
prestados por seu consultorio odontoldgico agira como um
iIma que atrai novos clientes, convencidos da boa qualidade de
sua clinica devido ao bom e velho esquema da divulgacéao
“boca a boca”

Nesta realidade, fidelizar o cliente é primordial. O primeiro
segredo é tratar seu paciente como vocé também gostaria de
ser atendido. Uma boa técnica é ter sempre em mente a
chamada “Piramide Invertida”, onde os clientes se encontram
no topo e, logo abaixo, os profissionais que lidam diretamente
com eles.

Pacientes que ja sao fiéis merecem
tratamento VIP, pois pesquisas revelam
que eles podem ser 0s
responsaveis por ate
65% do valor total de
faturamentodesua o
empresa. Busque
investir em acoes de
relacionamento, com
uma interacao
diferenciada.
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Vocé pode oferecer mimos, como cupons de desconto,
newsletters exclusivas ou vantagens de um clube de fidelidade.
Para esses clientes, também pode ser interessante antecipar as
ofertas que ainda estao por vir em seu negaocio.

Trabalhe o marketing de fidelizacao com monitoramento.
Para isso, uma equipe capacitada em CRM (Customer
Relationship Management) é bem-vinda. Isso pode colaborar
com a elaboracao de estratégias de acao e abordagens com
seu publico-alvo. Cativar esses individuos vai fazer com que
seus resultados financeiros sejam sempre satisfatorios.
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7. Conclusao
Colocando as Estratégias em Pratica!

O cenario do marketing moderno tem como palavra-chave o
empoderamento do cliente. Isso significa que o seu paciente
tera sempre o poder de decisao e, certamente, ele buscara
informacoes antes de fechar a contratacao do seu servico.

O comportamento do consumidor mudou de forma radical
com o avanco das novas tecnologias. Por isso, para colocar suas
estratégias de marketing em pratica busque profissionalizar ao
maximo sua divulgacao nas midias online e nos veiculos
tradicionais.

Mesclar de forma equilibrada seus investimentos em
marketing digital e marketing convencional € a melhor saida
para conquistar resultados de alto impacto junto ao seu
publico de interesse.

Caso vocé nao se sinta
preparado para atuar sozinho

nas estratégias de marketing,
conte com o suporte de uma
agéncia especializada, que —
sera capaz de indicar as ‘

S~

midias para o seu consultorio -

—
L
odontoldgico. a

|
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melhores e mais eficientes




