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7 millones de visitas al portal - 80,000 usuarios registrados
400 seminarios, charlas y cursos dictados en 16 paises, con
mas de 40,000 asistentes - 5 libros y 300 articulos de la
especialidad publicados - SUVALIOSA PREFERENCIA

odontomarketing

GingIce de la Joontiog

www.odontomarketing.com

Odontomarketing cumple 11 afios brindando Gerencia, Administracion y Marketing en Odontologia

_ Odontomarketing nacié el 10 de Mayo del aifo 2000,
ﬂ U para brindar herramientas y aplicaciones empresariales
e a los odontodlogos y a las comunidades dentales de habla
-~ hispana. Entonces, la Internet recién ingresaba a
nuestros gremios y viviamos otra realidad profesional:
numéricamente y en comparacion con la actualidad,
éramos la mitad de profesionales de la salud bucal y
existian mucho menos Facultades de Odontologia.

Era poco frecuente conversar de gestion del servicio
odontolégico y muchos colegas sentian que nuestro

difundiendo herramientas mensaje era ajeno y lejano. Incluso, algunos
de Gerencia. Administracién consideraban poco ético el abordar los asuntos
E
. . empresariales y de comercializacion propios de nuestro
y Marketing en Odontologia

qué hacer. Mucha agua pasé por nuestros molinos, para
que hoy la gran mayoria de dentistas reconozcan que la
odontomarketing Gerencia, la Administracion y el Marketing son mas que
fundamentales para el éxito en Odontologia.

Sintamonos orgullosos, por lo que juntos hemos construido y valoremos el espacio que tenemos dentro del
portal en www.odontomarketing.com Seguiremos trabajando por Usted cada vez con mas esfuerzo y dedicacion.
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Editorial:

Comunicacion a la medida con el paciente dental

é¢Como llegar al corazdn del cliente de su clinica dental?
Dr. Jaime Otero M. — Dr. Jaime Otero |. — jotero@odontomarketing.com — www.odontomarketing.com

Cada dia nos convencemos mas de que para optimizar la atencidon y los resultados de nuestros centros
odontoldgicos, uno de los factores mas importantes que debemos tener presente es el estilo y los alcances de la
comunicacion que realizamos los odontdlogos, las recepcionistas, higienistas y asistentas dentales y todos los que
participamos en la prestacidn del servicio de salud bucal.

Es decir, es critico que desarrollemos mejores criterios y competencias, para llevar la interaccion con la clientela de
la clinica dental a un nivel superior, que permita una mejor relacién con la comunidad y un reposicionamiento
positivo del tratamiento odontoldgico en la mente de nuestros vecinos, familiares, amigos y pacientes. Del mismo
modo, para acercar a la poblacion a nuestro qué hacer, es imprescindible que modifiquemos nuestros patrones de
relacién, si queremos que un mayor porcentaje de la comunidad se acerque a nuestra terapéutica y que se
incrementen la tasa de uso del servicio odontoldgico, el cumplimiento puntual de las citas en el dentista y la
aceptacion de las propuestas dentales integrales.

Para ello, podemos revisar los postulados de las ciencias de la comunicacién, la psicologia y especificamente, de la
programacion neurolingtistica. Conociendo dichas herramientas y aplicando sus razonamientos en el dia a dia,
podemos lograr que nuestros mensajes lleguen a la mente del paciente de un modo mas consistente. Se trata
entonces, de personalizar nuestra conexidon con “el otro”: de modo que emitamos cddigos especificos que sean
interiorizados y procesados de un modo mas convincente y contundente.

Asi como diferentes personas se comunican en distintas lenguas e idiomas, diferentes individuos se comunican a
través de distintos patrones de comunicacién y raciocinio. Asi como un chino promedio no nos entiende cuando le
hablamos en espafiol, muchas personas no nos entienden cuando nos expresamos en nuestro propio estilo de
comunicacién natural.

No se trata necesariamente de actuar o de desarrollar nuestras capacidades histridnicas para manipular la mente del
otro. Mas bien, nos referimos a un esfuerzo necesario que debemos hacer los actores del centro odontolégico, para
acercar la Odontologia a las personas. Felizmente, tenemos entre manos un servicio que es ampliamente beneficioso
para la comunidad. Por ello, debemos sentirnos orgullosos si es que encontramos caminos mas eficaces de conexion
e intercambio, que permitan a todos ayudarse a tener y mantener bienestar bucal.

Entonces, tiene sentido analizar la actitud de nuestro paciente frente a la vida, la fuente y el sentido de su
motivacion, los patrones lingtisticos que emplea y las particularidades de sus estilos de decision (entre otros tantos
factores), para sintonizar con él del modo mas propicio y conveniente posible.
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Técnicas para mejorar la comunicacion en la clinica dental

De dicho modo, le recomendamos que revise los datos que estdn completando
actualmente sus pacientes en la ficha dental y que analice en qué medida se deberia
anadir nuevos campos de registro, para alcanzar un mejor nivel de conocimiento no
solo de los datos personales de quienes lo vistan, sino también de dichos aspectos de
psicologia y comunicacidon tan necesarios para realmente determinar ante quién
estamos. Sea consciente de que cuanto mejor conozcamos integralmente a los que
nos visitan con interés para recibir nuestra ciencia, mas sencillo sera ofrecerles algo
gue entiendan y que a la vez, sea que sea de valor para ellos.

A la vez, lo invitamos a disfrutar de los beneficios que da revisar la ficha dental del
paciente nuevo, antes de que él ingrese a nuestro ambiente clinico. Con la idea de
analizar realmente quién es nuestro paciente y sintonizar con él y con su mundo
propio, tiene sentido que invirtamos unos minutos de nuestra agenda para
reflexionar como es la persona a la que nos vamos a enfrentar y luego, poder
desarrollar la atencion de un modo mas conveniente.

De dicho modo, le aconsejamos por ejemplo, que analice el género, la edad y la
profesién u ocupaciéon de su paciente y que utilice dicha informacién como punto de
partida para una comunicacién mas eficaz. Sin duda, no es lo mismo conversar con un
ama de casa de 60 afios, que con un nifio. Es distinta la personalidad de un joven
estudiante de 22 afios, que la de un Comandante del Ejército retirado.

Identificando el mundo propio de cada uno de sus pacientes, podra llevar la relacidn a
un nivel superior. Empleando las palabras, los gestos, los temas de conversacidn, los
ejemplos y finalmente, la dindmica de atencién mas convenientes para cada caso en
particular, puede conversar de “estrategias de tratamiento” con el General, sobre el
“disefio de la estructura de la prdétesis dental” con el Ingeniero, sobre la “estética de
su restauracion” con la Disefladora de Modas o el Estilista, sobre los “detalles de la
aleacidn que utiliza para las bases rigidas de sus prétesis” con el que se desempefia
como Metalurgico, etc.

Si entendid bien, podrd imaginar entonces el amplio campo de posibilidades que se
abre para redisefiar su ficha dental o historia clinica, incluyendo nuevas secciones
para ingresar mas contundentemente a las particularidades de cada quien. Indague
sobre las expectativas de su paciente, sus hobbies, la autoevaluacion que cada quien
hace sobre la salud, estética y funcionamiento de su boca y otros elementos
necesarios para conocer mas respecto a quién es su paciente, como es y qué desea. Y
utilice dicha informacion para personalizar la comunicacidn con sus pacientes.

SOBRE LOS AUTORES

odontomarketing

odontomarketing

Los doctores Jaime Otero M.
y Jaime Otero |I|. son
odontdlogos peruanos que
desde el afio 2000 editan
www.odontomarketing.com

Tienen la vision de generar y

difundir  contenidos de
Gerencia, Administracion y
Marketing en Odontologia,
para propiciar la mejora
continua del servicio
odontoldgico % lograr
mejores resultados con la
practica dental.

Han publicado 5 libros y mas
de 350 articulos de Ila
especialidad y han dictado
mas de 400 seminarios de
Marketing en Odontologia
en 17 paises, a una
audiencia de mas de 30,000
ENNEIES
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Articulo:
éDAnde conseguir pacientes?

Dr. Jaime Otero M. — Dr. Jaime Otero I. — jotero@odontomarketing.com — www.odontomarketing.com

Introduccion:

Esta es una de las preguntas que permanentemente nos hacemos quienes trabajamos nuestra profesion de manera
independiente. Afios atras no constituia un problema, pues éramos menos los dentistas existentes en el mercado
profesional y mas bien ahora, debido al gran incremento habido en el nimero de nuevos dentistas que egresan de
las multiples Facultades de Odontologia todos los afios, las cosas han cambiado y bastante.

Los odontélogos sabemos que sin pacientes, no
generamos ingresos.

En América, hay

1 millén de DdDﬁTngDS Y que por el contrario, si nos encontraramos frente a

EL 80% <e concentra un mayor numero de personas que busquen nuestros

en USA, México y Brasil

servicios, obtendriamos mejores resultados en nuestra
practica profesional. Tener pacientes, nos motiva, nos
hace sentir bien. Entonces surge una interrogante:

éDoénde conseguir pacientes?

Es una pregunta que aparentemente encierra
respuestas complejas y dificiles. Mas aln: muchos de
nosotros hemos pensado durante muchos afios, que es
dificil de resolver este problema con estabilidad. Vale

decir, lograrlo de una manera continua y rutinaria. Y es
odontomarketing que son multiples los factores que intervienen en el
proceso de conseguir pacientes.

Convenios con las companias de seguros: En muchos de los Cursos de Post Grado que sobre Gestién en Odontologia
hemos dictado en diferentes paises latinoamericanos, hemos comprobado que este tema, “conseguir pacientes”,
constituye un problema cada vez mas serio para muchisimos colegas, por la competencia existente. Hay
concentracién de dentistas en algunos lugares, frente a zonas que estan verdaderamente desatendidas. éLe suena
familiar éste cuadro? Las respuestas que frecuentemente recibimos, cuando hemos preguntado sobre qué ideas se
tienen para acceder a nuevos grupos humanos de la sociedad, nos indican que muchos odontélogos desearian
atender en su consultorio a pacientes que tengan seguros. Pero les expresamos y con conocimiento de causa, que
convertirse en un proveedor de las empresas de seguros existentes, no es algo simple de lograr:
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Ellos ya tienen escogidos a sus proveedores y tienen fuertes lazos con ellos. Los conocen, tienen experiencia en el
trato establecido y la seleccién la han realizado luego de hacer muchisimas indagaciones, comprobando el
cumplimiento de diversas normas de indole regulatorio existentes, ademas de una serie de evaluaciones que
efecttian sobre el nivel de compromiso con sus afiliados, la calidad de servicio que se brinda, el nivel de satisfaccion
por las atenciones que reciben sus afiliados, etc. Nos imaginamos que si Ud. fuera el gerente de una empresa de
seguros, seria muy exigente con el nivel de los proveedores que escogeria para confiarle a sus clientes, ¢verdad?

Adicionalmente, les interesa a dichas empresas, que el proveedor disponga de una amplia red de consultorios que
cubra la atencién a nivel nacional o regional y tratar todo lo relativo a la relacién que se establezca, con una sola
persona y no con muchos dentistas que tengan consultorios con una, dos o tres unidades. Entonces, los principales
proveedores de las compafias de seguros, no son precisamente consultorios cldsicos: ellos ni siquiera son tomados
en consideracién, cuando una entidad de seguros que disponga de una clientela grande y fuerte, recibe una solicitud
de un profesional que desea ser su proveedor.

Estrategias de penetracion de mercados para conseguir nuevos pacientes en el consultorio dental:

Aconsejamos a los doctores que toman nuestros cursos, que traten por todos los medios de establecer canales de
recomendacién regular de pacientes a favor de su consultorio, lo que se puede lograr trabajando con entidades o
grupos sociales del entorno inmediato del profesional.

Son llamadas “estrategias de penetracién” y son absolutamente validas, pues no son de ninguna manera refiidas con
la ética profesional. Estas estrategias buscan la interaccidn sostenida con grupos humanos, como los que listamos a
continuacion:

e La asociacién de exalumnos del colegio donde estudié. Si no la hay, fundela y trate de presidirla. Para que
todos conozcan de su existencia: no solamente aquellos de su promocidn, sino todos quienes egresaron de
su colegio. Haga una revista o un boletin informativo, donde escriba sobre el cuidado de la salud bucal, los
beneficios que brinda la Odontologia moderna y donde inserte publicidad pagada.

e La asociaciéon de padres de familia del colegio de sus hijos. Participe de las actividades del colegio, integre la
directiva y hagase amigo de los profesores.

e Lalglesia o Club Social al que regularmente asiste.

e Sus vecinos y conocidos, siempre y cuando se comporte con un ciudadano ejemplar y accesible. Es mucho
mas sencillo conseguir pacientes nuevos a partir del entorno inmediato y cercano. Sobre todo si mantiene
buenas relaciones humanas y publicas con los que comparten el espacio geografico con Usted. Encerrado
“en las cuatro paredes de su consultorio”, es sumamente dificil que lo vengan a buscar. Si tiene tiempo libre,
salga e interactue con los que viven y transitan habitualmente en su localidad.
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e Sus parientes y familiares directos: estableciendo “El Club de los
Rodriguez” si asi apellida Ud. y logrando ser el Presidente. A sus
familiares les ofrece alguna ventaja interesante. Lo invitamos a contar
cuantos son sus hermanos, sus esposas, hijos, nietos, parientes politicos
de ellos, las novias de los sobrinos, etc. y le aseguramos que llega muy
rapido a identificar 100 personas y ese numero si que es importante,
éverdad ?

e Empresas pequefias que se sitden cerca de su consultorio: identifiquelas,
acérquese a ellas y ofrezca sus servicios. No tenga verglienza, porque no
hay razén para tenerla. Haga una reunién en su local para que la gente
(los duefios y los empleados) del negocio conozcan su centro de atencidn
y vean que es muy bonito, limpio, cdmodo, agradable, receptivo, bien
situado y seguro. Que comprueben que su personal es bien educado y
atento. Ofrezca un Programa de Atencidon Dental que brinde algunas
ventajas. Haga un folleto bonito, bien impreso, en buen papel vy
distribdyalo permanentemente.

e Sus paisanos, Si Usted es inmigrante: si nacidé en una ciudad diferente a la
que estd trabajando, intégrese en las actividades de sus coterraneos. Si
no hay una asociacion que los agrupe, férmela y presidala. Si ya la hay,
participe de sus actividades, promueva el campeonato de futbol
“DENTAL RODRIGUEZ” y regale la copa para el campedn. La cosa es lograr
que la gente sepa que Ud. existe y que lo visiten.

No busque que gente extraia lo busque para ser atendidos por Ud. Identifique
los grupos humanos que guardan mejor sintonia con su forma de ser, con su
modo de vida, con sus gustos y costumbres y tendra mejores resultados. No
espere que el mundo se detenga, para que en el cielo se abra un gran cartel que
diga: VISITE DENTAL RODRIGUEZ, porque todos le tomaran foto al cielo y menos
del 5% lo buscaran y quienes lo hagan, sera por curiosidad sin tener nada en
comun con Usted.
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Colgate Sensitive Pro-Alivio

Una tecnologia avanzada
que proporciona alivio
instantdneo y duradero
de la hipersensibilidad
dentinaria.

Colgate® Sensitive Pro-Alivio™
con Tecnologia Pro-Argin™

es un tratamiento avanzado
para pacientes con
hipersensibilidad

de la dentina.

Puede utilizarse antes o
después de procedimientos
dentales, tales como:

la limpieza profesional

y el curetaje radicular.

Visite:

www.colgateprofesional.mx
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¢ Sabe qué tienen en comun
las clinicas dentales exitosas?

Los odontGlogos exilosos planifican objetivos concretos y conducen
su emprendimiento directamente al futuro disefiado. En el camino
logran medios efeclivos para aumentar la eleccion, uso y
recomendacion del servicio dental que brindan a sus pacientes

Por ello, cada dia mas odontdlogos se convencen de T D . h
los beneficios de aplicar herramientas de gerencia, g o8 e_a aprovechar
administracion y marketing en el ejercicio profesional mejor su infraestructura?

www.odontom arketing.com Monserrate 208 Urb. Las Gardenias Surco Lima 33 Peru
jotero@odontomarketing.com - (0051)2560833

GERENCIA, ADMINISTRACION, MARKETING, CALIDAD, CONTABILIDAD, ECONOMIA, FINANZAS, LOGISTICA,
COMUNICACION, PSICOLOGIA, LIDERAZGO, ARQUITECTURA, ERGONOMIA, SALUD PUBLICA, y mucho més
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Articulo:
Planificacion en Odontologia: paso a paso (Parte 2)

Dr. Jaime Otero M. — Dr. Jaime Otero |. — jotero@odontomarketing.com — www.odontomarketing.com

Determinacidn de Estrategias en Odontologia

La Estrategia brinda una dimension superior a la Planificacién. La potencializa y viabiliza la consecucién del Plan.
Notese que nos referimos a un término bélico (Estratega significa en griego Stratos = Ejército y Agein = conductor) y
que literalmente, elegir una buena estrategia puede significar la diferencia entre la victoria y |la derrota.

Dentro de las principales estrategias que podemos elegir, tenemos dos grandes grupos. Primero, un conjunto de
estrategias que se vinculan con un “juego de poder” entre diferentes actores del mercado. Es decir, se vinculan con
las relaciones de negociacion que se podrian establecer entre nuestra clinica dental y los: competidores, aliados,
productos sustitutos, reguladores o grupos de clientes.

1. Cooptacion Interaccion entre dos entidades, donde una toma el poder que la otra tenia.
Por ejemplo: una cadena de farmacias coopta a pequefias boticas individuales

2. Coalicién Unidon de dos o mads entidades para generar una agrupacién mayor, en la que
se entrega y se gana poder. Por ejemplo: varios consultorios dentales se
Estrategias fusionan bajo un mismo nombre, para mejorar su posicionamiento en el
de poder mercado.

3. Alianza Vinculo momentdneo relacionado a un aspecto especifico de la labor, en el
gue los participantes mantienen el poder sobre su entidad. Por ejemplo: un
consultorio dental y un empresa que comercializa productos de cuidado oral
realizan una campaia de salud bucal para los miembros de una comunidad

Tenga presente que las estrategias de poder no necesariamente generan una situacion desfavorable para los que las
realizan y que todo depende del “cristal con el que las analicemos”. Por ejemplo, podriamos considerar que es
beneficioso para un centro dental ser cooptado por un colegio, si es que éste le brinda un local y los servicios de luz,
agua y teléfono y ademas, le garantiza pacientes. Podria ser incdmodo o ir en contra del “ego” del profesional que
“pierde” el poder de su consulta dental tradicional, pero muy probablemente lo que consiga como resultado del
vinculo sea mas beneficios que perjuicios.

Del mismo modo, podria ser sumamente ventajoso para un centro dental dejarse “fagocitar” por una empresa de
seguros, si es que se logra un acuerdo ventajoso en el que se reciba un buen pago por la poblacién de asegurados
que se vaya a atender y/o por los tratamientos dentales a ejecutar. Podria parecerle negativo a un colega “transar”
con la aseguradora y serle molestoso tener que rendirle cuenta s aun jefe o retirar su cartel (rétulo) para concretar la
estrategia, pero si se analizan las cosas en macro, dicha opcidn podria generarle un futuro mas provisorio.
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Por otro lado, las estrategias de mercado se vinculan sobre todo al intercambio que podemos hacer con nuestros
clientes o la comunidad. Dentro de dichas estrategias, tenemos as que detallamos en la siguiente tabla:

4. Diferenciacién | Mejora de las perspectivas empresariales, como consecuencia de realizar
cambios internos para que un segmento del mercado considere a una
empresa como superior. Por ejemplo: una clinica dental que se “especialice”
en atender pacientes embarazadas, diabéticos o a individuos con
enfermedades sistémicas irreversibles.

Estrategias | 5. Liderazgo en | Optimizacidn de los procesos para lograr resultados a un costo menor.
de costos Nétese que no nos estamos refiriendo a reducir el precio de venta ni mucho
mercado menos a regalar los productos o servicios, sino mds bien a encontrar mejores
métodos de trabajo para reducir los errores o disminuir los costos fijos. Por
ejemplo: un odontdlogo que decide delegar procedimientos dentales en
personal asistente se beneficia por una reducciéon en el concepto mano de
obra, frente a otro profesional que contrata a un colega y le paga un sueldo
comparativamente mayor.

Las Estrategias permiten a las empresas una mejor posicién social y elegirlas bien, puede implicar un importante
ahorro de los esfuerzos a realizar para llegar a la meta. Siempre recuerde que para ir del punto “A” al punto “B”

III

existen muchos caminos y que se trata de seleccionar la ruta mds conveniente y no actuar siguiendo el “sentido

comun”.

Programacion de los objetivos:

Con o sin Estrategias”, la fase final de la Planificacidn se enfoca en segmentar las lineas de accién (Objetivos) en las
Actividades y Tareas necesarias para llegar a la Visién. Es decir, debemos preguntarnos: Exactamente, éiqué se
deberia hacer para concretar lo que nos hemos propuesto?

Esto nos lleva a idear el paso a paso del trabajo a realizar y a la seleccion de los mejores métodos para laborar. A la
vez, es necesario que analicemos otros aspectos de la accidon, como la determinacién de un cronograma, un
presupuesto tentativo y si se trata de un esfuerzo grupal, la debida eleccion de los responsables de cada Actividad.
Para facilitarle la labor, le sugerimos que se oriente a completar la Tabla que le detallamos a continuacidn, para cada
Objetivo que persiga:

Actividad Tarea Cronograma Responsable Presupuesto

-10
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Articulo:
Toda escuadra necesita un comandante

Dr. Jaime Otero M. — Dr. Jaime Otero I. — jotero@odontomarketing.com — www.odontomarketing.com

Le sugerimos que imagine el siguiente escenario: “su
consultorio dental es una Escuadra Naval que Usted
comanda”. Y que piense que “Usted es quien dirige todas
las acciones que desarrollaran las diferentes unidades
(buques) que la integran, en la batalla que emprenderan en
pocos dias. Ademas, que la batalla continuard durante

muchas jornadas y que a su vez, todos sus subalternos
deberan desarrollar sus actividades de acuerdo a un Plan
de Ataque, que Ud. como Comandante ha ideado,

“Su consultorio dental desarrollado y estructurado”.
es una EECUEId ra NEI"JE', “De Ud., creador de las acciones a seguir, dependeran los
que UStEd Coma nda” resultados que se obtengan en el futuro. No podra culpar a

terceros si es derrotada su Escuadra, porque Ud. es el
estratega y el responsable del desarrollo de los planes
bélicos. Recuerde siempre que el comando se comparte,
odontomarketing pero no se delega. Por otra parte, el triunfo serd
compartido, pero la responsabilidad serd solamente suya”.

Tenga presente que “solamente podran lograr la victoria, cuando Ud. haya sabido comunicar a los Comandantes de
cada una de las unidades de su Escuadra, cudl va a ser el objetivo de victoria a ser alcanzado y cuando haya explicado
la manera en que cada una de dichas unidades de combate se debera desplazar en el campo de batalla”.

Imaginese un escenario diferente: “que cada buque tiene su propio personal de dotacién y su propio Comandante;
gue todos saben que van a ir muy pronto a la guerra, pero que nadie nunca ha recibido una orden especifica en la
que se le detalle la sucesion de movimientos que deberan desarrollar para abatir al enemigo”.

En éste segundo escenario, es probable que todos hagan su maximo esfuerzo y el mejor intento para derrotar al
contrincante. Pero al final, todo podria ser un desastre: no habria un ataque planificado, coordinado ni integrado.
Carecerian de una sucesion de ataques y éstos no se efectuarian desde los diferentes angulos necesarios para
debilitar al enemigo. Asi, es casi seguro que la batalla se perderia: Si alguno de los buques permanece impasible, sin
accionar, sin disparar, sin disuadir al enemigo, se romperia su frente de batalla y las unidades enemigas podrian
envolver a su Escuadra y derrotarla.
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Lo mismo sucede en su consultorio odontoldgico. Piense siempre que Ud. es el Comandante (en este caso, el duefio)
y que de Ud. y de nadie mas, depende todo lo que sucede en él. No solo en el aspecto operativo, sino en muchos
otros aspectos como ser:

e los resultados profesionales que se obtengan

e el grado de satisfaccidon que sus pacientes logren al finalizar su atencidn
e el nivel de ingresos logrados

e la buena distribucion y aprovechamiento de los recursos disponibles

Finalmente, en su centro dental de Usted dependera en buena cuenta si se logra el éxito o no. Su colega y amigo, el
Dr. Rodriguez, nunca serd el causante de su eventual fracaso, sino que sera Ud. mismo quien labre su derrota, si es
que ella sucede.

Tenga presente que los resultados obtenidos no solamente dependeran de la atencidon que Ud. le ponga a su propio
trabajo, sino que ademads y por razones de indole legal, Ud. sera el Unico responsable profesionalmente de todo
aquello que se realice en la boca de los pacientes que acudan a su consultorio. Esto sucedera con mayor posibilidad
si otros colegas trabajan bajo sus érdenes. Ud. no podra achacar “un error” o “una derrota” a terceros, sino que
debera asumirlos como resultado de su propia falta de habilidad para gerenciar adecuadamente el ejercicio de su
profesién ya sea en el ambito individual o en el grupal. Por ello, le recomendamos que esté siempre “alerta” y
pendiente de todo lo que sucede en su consultorio, no solamente de lo que pueda ver con facilidad, sino teniendo la
suspicacia de prever lo que vaya a suceder.

Evite que los problemas se presenten y nunca se limite a tomar las precauciones debidas recién cuando la situacidn
sea dificil de resolver. “Los problemas los hizo Dios para evitar que sucedan” y la previsidon es una de las mejores
acciones que Ud. debera tener siendo un buen gerente de su propio consultorio. Para prever, deberd actuar antes
gue las cosas sucedan. Cuando un paciente manifiesta su insatisfaccidon por algo, es porque su limite de tolerancia
llegé mas alla de lo debido y eso no puede nunca suceder. Establezca los mecanismos necesarios para que los
pacientes puedan comunicarse facilmente con Ud. o con una persona de su equipo de trabajo:

asigne dicha responsabilidad a alguien de manera especifica

e si puede hacerlo, contrate a alguna persona cuya Unica responsabilidad sea constituirse como un puente
entre los pacientes y el centro dental

e tenga un buzdn de sugerencias

e pregunte Ud. mismo a sus pacientes: ¢Como perciben la atencion que estan recibiendo? ¢Existe algin
motivo de insatisfaccion?

e resuelva los inconvenientes lo mas pronto que sea posible

“El ojo del amo engorda el caballo” es un refran que todos conocemos y aceptamos y “dentista que no se esfuerza
para que su consultorio vaya muy bien, nunca sera exitoso”.
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NOTICIAS:

Odontomarketing inaugura una nueva area dentro de su plataforma de servicios

Ponemos a disposicion del mercado dental un nuevo servicio dentro de nuestras Areas de Capacitacién y Asesoria:
Contabilidad del centro dental y la practica profesional. Y es que se suma a nuestro staff la Licenciada Cecilia
Cabrejos Linares, Contadora peruana que ha desarrollado experiencia en temas contables en Odontologia.

Debido a la gran duda que tenemos los odontdlogos sobre la complejidad de los aspectos contables y tributarios
relacionados a nuestra prdctica, hemos incorporado a nuestro equipo de docentes y asesores a la mencionada
profesional, quien viene desempenandose exitosamente llevando nuestra propia contabilidad y quien conoce de
cerca los pormenores y la problematica de nuestro qué hacer.

Ella estara brindando su servicio de asesoria y estara disponible para encargarse de la contabilidad del centro
odontoldgico de los colegas que asi lo deseen. Recomendandoles su capacidad y profesionalismo, creemos que es
una buena oportunidad para que Usted pueda contar con sus servicios.

Dentro de los servicios de contabilidad que ofrecemos bajo modalidad presencial y virtual, podemos destacar:

e Constitucion de empresas odontoldgicas

e Eleccién de estrategias contables convenientes

e Contabilidad mediante un adecuado registro de las operaciones financieras de la empresa dental

e Asesoria en sistemas de computo para gerenciar correctamente la informaciéon econémica de la clinica dental
e Analisis de estadisticas de facturacién, ventas, proveedores, deudas, créditos, etc.,

e Generacion de reportes, estados financieros y estados de resultados

e Cumplimiento del marco legal

La aplicacion de herramientas empresariales potencializa
los resultados y el impacto del centro dental

o ) o ) odontomarketing
Cursos y Seminarios de Gerencia, Administracién y Marketing en Odontologia o o odonlolégico de la Odontologia
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ODONTOMARKETING: CURSOS 2011:

Compartimos con Usted los Cursos que realizaremos en mayo y Junio de 2011:

FECHA ICURSO ACTIVIDAD DICTANTE HORARIO
Jueves PG21 Economia, Contabilidad y Finanzas del Ejercicio Profesional 2. Odontologia para Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
05.05 grupos humanos: Seguros y planes dentales 13:00 horas
Jueves PG21 ¢ Como incrementar la productividad y la rentabilidad de la clinica odontolégica? Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
12.05 Técnicas para aprovechar la infraestructura humana y fisica del centro dental 13:00 horas
Jueves PG21 Infraestructura fisica del centro odontoldgico: ergonomia, arquitecturay Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
19.05 decoracién del centro dental 13:00 horas
Martes CT 01 Contabilidad y Tributacion en Odontologia 01 Lic. Cecilia Cabrejos — | 4 horas, 9:00 a
24.05 Dr. Jaime Otero 13:00 horas
Jueves PG21 Gestion de Recursos Humanos en Odontologia: écémo atraer, reclutar, inducir y Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
26.05 desarrollar el talento de los colaboradores en la clinica dental? 13:00 horas
Viernes PCV 02 Psicologia, Comunicacion y Ventas en Odontologia 01 Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
27.05 13:00 horas
Martes CT 01 Contabilidad y Tributacion en Odontologia 02 Lic. Cecilia Cabrejos — | 4 horas, 9:00 a
31.05 Dr. Jaime Otero 13:00 horas
Jueves PG21 Marketing en Odontologia 1: determinacidn de las ventajas diferenciales y los Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
02.06 atributos de su centro dental. Logre mayor recomendacion de sus pacientes 13:00 horas
Viernes PCV 02 Psicologia, Comunicacion y Ventas en Odontologia 02 Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
03.06 13:00 horas
Martes CT 01 Contabilidad y Tributacién en Odontologia 03 Lic. Cecilia Cabrejos — | 4 horas, 9:00 a
07.06 Dr. Jaime Otero 13:00 horas
Jueves PG21 Marketing en Odontologia 2: Comunicacion eficaz en la practica odontoldgica. Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
09.06 ¢Como brindar una primera buena impresion y cémo generar confianza en la 13:00 horas
atencion odontoldgica?

Viernes PCV 02 Psicologia, Comunicacion y Ventas en Odontologia 03 Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
10.06 13:00 horas
Martes CT 01 Contabilidad y Tributacién en Odontologia 04 Lic. Cecilia Cabrejos — | 4 horas, 9:00 a
14.06 Dr. Jaime Otero 13:00 horas
Jueves PG21 Marketing en Odontologia 3: Promocidn y publicidad dental. Incrementando los Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
16.06 niveles de uso del servicio dental 13:00 horas
Viernes PCV 02 Psicologia, Comunicacion y Ventas en Odontologia 04 Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
17.06 13:00 horas
Martes PERF02 [Clase Introductoria del Curso de Perfeccionamiento para Gerentes Odontoldgicos Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
21.06 13:00 horas
Jueves PG21 Marketing en Odontologia 4: Marketing por Internet. Paginas webs, motores de Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
23.06 busqueda y redes sociales de la Internet 13:00 horas
Viernes PCV 02 Psicologia, Comunicacion y Ventas en Odontologia 05 Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
24.05 13:00 horas
Martes PERF02 [Comunicaciony Ventas en Odontologia 01 Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
28.06 13:00 horas
Jueves PG21 Gerencia, Administracidon y Marketing en Odontologia Dr. Jaime Otero 4 horas, 9:00 a
30.06 13:00 horas

Lugar: ODONTOMARKETING Surco Lima 33 Perd. Para mayor informacion e inscripciones, contactenos por favor
al (00511)256-0833 (atencién de 9:00 a 13:00 horas) o escriba a cursos@odontomarketing.com
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Of. Jaiwe Otero M

SERVICIOS ODONTOMARKETING:

Libros especializados en Administracion, Marketing y Gerencia en
Odontologia

Ponemos a su disposicién nuestros 5 Libros, que contienen informacién valiosa
sobre diferentes aspectos del manejo empresarial de la clinica dental. Los textos se
presentan en formato de libros virtuales.

1. Administracién en Odontologia
Dr. Jaime Otero M. (Peru)

2. Marketing en Odontologia
Dr. Jaime Otero M. (Peru)

3. Gerencia en Odontologia 1 El Consultorio Odontolégico
Dr. Jaime Otero M. - Dr. Jaime Otero | (Peru)

4. Gerencia en Odontologia 2 Etica y Marketing
Dr. Jaime Otero M. - Dr. Jaime Otero | (Peru)

5. Gerencia en Odontologia 3 Personal Asistente
Dr. Jaime Otero M. - Dr. Jaime Otero | (Peru)

Acceso a los libros virtuales de Gerencia, Administracion y Marketing en
Odontologia: Haga click agui o escribiendo a: jotero@odontomarketing.com

El Dr. Jaime Otero M. se ha preocupado de plasmar sus ideas y su conocimiento sobre la
Administracién en Odontologia, en un libro que intenta brindar al odontélogo la
informacion que le permitird organizar mejor su practica profesional en forma integral, para
lograr una excelencia de su servicio... Dr. David Loza Universidad Peruana Cayetano Heredia

FRASE DEL MES:

Dale Carnegie

Of. Jaiwe Otero M

GERENCIA
EN
ODONTOLOGIA

[

1 }

GERENCIA

EN
ODONTOLOGIA

El Pecsonal
Asistente

Smies Otmsss ML
Duiens Obare |

“Mostrar un interés genuino en los demas no sélo le reportara amigos, sino que
también puede crear lealtad a la compaiiia por parte de los clientes”

SERVICIOS ODONTOMARKETING:
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Servicio de asesoria en gestion del centro dental

Lo saludamos en nombre del equipo de Odontomarketing, para darle la mas cordial bienvenida a
nuestro Servicio de Asesoria. Agradecemos y valoramos su interés por nuestro trabajo, por lo que nos
enfocamos en brindarle un servicio personalizado que satisfaga sus expectativas. Queremos compartir
con Usted los detalles de la Asesoria (Modalidad Virtual), para que evalle la opcién de contratar
nuestro servicio, que incluye soluciones de Gerencia, Administracién y Marketing en Odontologia.

=

r y

odontomarketing odontomarketing odontomarketing odontomarketing
SERVICIO Duracion Observacion
1 hora de chat: El servicio incluye también:
Primera e Conversatorio (35 minutos), a. un email previo, para que nos explique
AR IRt enfocandonos principalmente en qué necesita y espera de nuestro servicio
X .. sus requerimientos
(diagnastico) (previamente identificados via
email) b. Email posterior, para remitirle un Informe
e 25 minutos de preguntas, de la reunién con sugerencias
respuestas y conclusiones
1 hora de chat cada una: Se confecciona un paquete de horas de asesoria.

Reunién de Paquete 1 (10 horas) Paquete 2 (25 horas).

. Segun el caso, se coordina un nimero
Asesoria

de reuniones, con temas previamente Cada reunion incluye un informe
acordados

Si estd interesado en nuestro Servicio, por favor escribanos a jotero@odontomarketing.com para poder conocer su

caso y programar una reunién. Lo esperamos,

Dr. Jaime Otero
www.odontomarketing.com
Monserrate 208 Urb. Las Gardenias SURCO Lima 33 PERU — (00511)256-0833 de 9:00 a 13:00 horas, (hora local)

Nuevo portal: www.dentistalima.com PLANES:
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Dentistalima.com es un espacio dirigido al publico, que reline a odontélogos y
centros odontoldgicos de las diversas especialidades de la Odontologia de Lima
(Peru). Genera noticias del mundo dental, novedades de la Odontologia y
material educativo e informativo en el campo de la salud bucal, el cuidado oral y
los tratamientos dentales especializados.

A la vez, aloja portales y webs dentales limefas y datos de contacto de Cirujanos
Dentistas que ofrecen sus servicios profesionales a la comunidad de Lima, el
Peru y el extranjero.
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¢Es Usted Odontologo y labora en Lima?
Elija alguno de los siguientes 3 planes:

PLAN 1:

Nombre del odontdlogo
Teléfono: 1  numero
telefénico

Inversién: 60 nuevos
soles por ano incluido el
IGV

PLAN 2:

Nombre del odontdlogo
Numero de colegiatura
Direccion

Teléfonos: 2 numero
telefénico

Inversién: 90 nuevos
soles por ano incluido el
IGV

PLAN 3:

Nombre del odontdlogo
Nombres de odontdlogos
del staff

Numeros de colegiatura
Direccidn

Croquis de ubicacion (*)

2 fotografias (*)

Logotipo (*)

Teléfonos: numeros
telefonicos ilimitados e
Enlace a pagina web
Resumen del curriculum
vitae de odontdlogos
(maximo 300 palabras)
Resumen de atributos del
centro dental (maximo
300 palabras)

(*) Brindado por el cliente

en archivo digital en
formato jpg o gif)
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