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FECHA PONENTE27 DE OCTUBRE DE 2012 DR. JAVIER LOZANO ZAFRA

MARKETING INTERNO,
O CÓMO DESPERTAR AL PACIENTE ‘DORMIDO’ EN 12 MESES



Marketing interno,
o cómo despertar al paciente 
‘dormido’ en 12 meses



GIMNASIA MOTIVACIONAL:  CÓMO FORMARSE Y CÓMO 

MANTENERSE EN FORMA

12:00 - 13:30 H

CÓMO DESARROLLAR UN PLAN DE MARKETING DENTAL 

INTERNO EN 10 SENCILLOS PASOS

10:00 - 11:30 H

La odontología en España ha experimentado grandes cambios en los  últimos 
años que han propiciado la necesidad de implantar protocolos de marketing y 
gestión para que las clínicas dentales puedan ser exitosas  y rentables, además 
de ofrecer una atención clínica de máximo nivel.
En esta conferencia, el dictante ofrecerá una visión concisa y depurada sobre 
las estrategias de marketing interno más efectivas y contrastadas para 
transmitir a nuestros pacientes  la importancia de la prevención y la estética 
dental.

DR. JAVIER LOZANO ZAFRA

CV

. Práctica privada de Ortodoncia (Murcia)

. Doctor en Odontología (Universidad de Murcia)

. Profesor de postgrado (Universidad de Sevilla)

. Dictante de diversos cursos de gestión y marketing dental 

HD. ANITA ALVAREZ BAREZ

CV

. Estudiante de Odontología (UB)

. Postgrado Odontología Legal y Forense (UB)

. Higienista Bucodental 

. Técnica de laboratorio de prótesis dental
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SECRETOS PARA MEJORAR LA SALUD BUCAL DE TUS PACIENTES

EXPOSICIÓN COMERCIAL - ORAL B

11:30 - 12:00 H

Si a algo nos tiene acostumbrados  Oral-B  es a presentar cada año en el 
mercado productos para el cuidado bucal de una excelente calidad y a apoyar 
muchos  de los proyectos  que los profesionales  del sector llevamos  a cabo a lo 
largo del año.   
En esta ocasión tendremos  la oportunidad de que nos revelen algunos de sus 
secretos  mejor guardados  en estos meses para mejorar la salud bucal de 
nuestros pacientes. Nos  presentarán su nuevo cabezal ‹TRIZONE› y también su 
nueva apuesta en pastas dentales ‹PRO EXPERT MULTI-PROTECCIÓN›.

13:30 a 14:00 horas

Esperamos contar con vuestra presencia...

La entrevista motivacional es una de las herramientas terapéuticas  que da 
respuesta a las  actuales necesidades de nuestro sector. En la actualidad, uno 
de los  retos más importantes al que nos  enfrentamos los  profesionales, es  
cómo hacer para favorecer los cambios  en el comportamiento de los pacientes 
hacia conductas más saludables. Por este motivo no es suficiente el hecho de 
indicar un buen tratamiento y unas pautas a seguir. Hoy en día, también es 
fundamental saber poner los medios y entrenar nuestras  habilidades para que 
los pacientes las cumplan.

 TRANSFERENCIA BANCARIA  (indicando nombre y apellidos)            
    
    BBVA  0182 4378 46 0201542862

INSCRIPCIONES

!

La forma de pago será mediante transferencia bancaria al número de cuenta que se 
indica a continuación. 

Las plazas son limitadas y su reserva se hará por riguroso orden de inscripción.

ASOCIACIÓN DE HIGIENISTAS Y AUXILIARES DENTALES DE CATALUÑA    
    uesta al día en: 
 ENTREVISTA MOTIVACIONAL y 
 GESTIÓN DE CLÍNICA DENTAL

  2       1 BARCELONA 2
27 de octubre
                  10:00 horas

Evento patrocinado por:   

AUDITORIO (AHIADEC) Calle de Llançà, 34  -   Barcelona 

Envía tus preguntas a los ponentes y síguenos 
en            “puesta al día en salud oral”

P

CONTACTO

Sra. Nathalie Auvigne
Teléfono: 625135089
nathalieauvigne@mac.com

CUOTA DE 
INSCRIPCIÓN

20!



ÍNDICE



BLOQUE 0

QUIÉN CLÍNICACUALQUIERA GRANDE/NUEVA/ESPECIALIDAD...

¿CUÁNTOS PACIENTES TENEMOS?
EL GRAN DILEMA...



¿Hemos 
perdido 
pacientes?
Clínica media, 10-15 años

Pérdida anual: 422 pacientes

Económicamente: >38.000€



¿Desde 
cuándo?
¿1 año?

¿5 años?

¿Más?



¿Hay pacientes 
que no queremos 
reactivar?
Posiblemente un 20% de 
nuestros pacientes, que nos 
generaron el 80% de nuestros 
problemas, no nos interesan



¿Cómo 
empezamos?
Listado de pacientes
- Dirección postal
- Email
- Teléfono móvil
- Teléfono fijo



¿Cómo 
queremos 
contactarles?
Debemos emplear una 
estrategia a través de 
distintos canales



¿Cómo 
enfocarlo?
Bienvenida incondicional

Ofrecerles un incentivo... su historial nos 
puede dar una pista

Un incentivo común simplifica el proceso



¿Cómo 
enfocarlo?
Podemos ofrecerles respuestas 
ACTUALES a sus necesidades

Las nuevas técnicas van a cambiar 
su experiencia en el dentista



BLOQUE 1

PARA QUIÉN GADGETSPARA ‘TODOS’ CAD/CAM, INVISALIGN, LÁSER...

QUÉ TRANSMITIR COMO NOVEDAD
‘OBE’, ODONTOLOGÍA BASADA EN LA EMPRESA



ORTODONCIA ESTÉTICA
UN ‘CLÁSICO’ DE MODA



RESTAURACIONES ESTÉTICAS
LA PRÓTESIS DENTAL... MÁS CERCA DE LA CONSULTA DENTAL QUE NUNCA



Restauraciones 
estéticas
Posicionamiento respecto a la 
competencia

Simplificación de 
procedimientos clínicos



LÁSER DENTAL
EL FUTURIBLE SUSTITUTO DE LA TURBINA



CAS, CIRUGÍA ASISTIDA POR ORDENADOR
EL MAÑANA... HOY



HORARIOS AMPLIADOS
PORQUE IR AL DENTISTA TIENE QUE SER MÁS FÁCIL QUE NUNCA





Horarios 
ampliados
Simplificando los turnos de 
trabajo

Rentabilizando la inversión en 
la clínica



FINANCIACIÓN
PORQUE NO TODO EN LA VIDA PUEDE ESPERAR





Financiación
A 6/12/18 meses sin 
intereses, empiece ahora y 
pague en septiembre...

Lo importante es la AGILIDAD



SERVICIOS EXTRA
TE HACEMOS LA VIDA MÁS FÁCIL



Servicios 
extra
Sistemas de pagos
Horarios
Teléfonos de urgencias
Laboratorio de prótesis propio
Traducción



PARA QUIÉN GADGETPARA ‘TODOS’ IMPRESORA

EL PRIMER CONTACTO
COMO SIEMPRE, POR ESCRITO



El primer 
contacto
Carta presentación 
novedades: trátese ahora y 
pague después del verano



El primer 
contacto
Consumo inmediato
Respuesta 5-7%
Díptico informativo

Coste: 500€



El primer 
contacto
Publicidad directa... o cómo 
reducir al 50% nuestros 
costes de envíos postales



PARA QUIÉN GADGETPARA ‘TODOS’ ENVÍO PRESENTACIÓN

ENCUESTA SEMESTRAL
AVERIGÜEMOS QUÉ ES LO QUE NECESITAN



Encuesta 
semestral

Podemos conocer los puntos 
débiles de nuestra clínica... 
y transmitir modernidad a 
través de la encuesta



Encuesta 
semestral
Precisamos base de datos correo 
electrónico
Respuesta 5-7%
Inmediatez, rapidez y simplicidad

Coste: 50€



PARA QUIÉN GADGETPARA ‘TODOS’ FACEBOOK

NUEVAS TECNOLOGÍAS ‘SOCIALES’
EL ‘BOCA A BOCA’ ESTÁ EN LA RED



¿Para 
quienes?

Cualquier dentista puede acceder a esta 
tecnología

La ‘brecha digital’ escapa a nuestro 
colectivo

¿Cuál es el coste de NO estar?



¿qué nombre 
me pongo?
Conveniente ubicación geográfica... 
pero difícil posicionamiento

Mismo nombre en URL que nuestro 
dominio: facilitará indexación Google

WWW.FACEBOOK.COM/
VELEZYLOZANO



¿qué digo en 
LA red social?
Has tenido una conversación en la vida 
real?

Una discusión?

La gente ya tiene una madre... no necesita 
que le digamos que se cepille



CUALQUIER TEMA DE CONVERSACIÓN ES BUENO...
EL TIEMPO, LOS VIAJES, LAS SONRISAS...



¿cómo hago 
amigos?
Pídele a tus pacientes que ‘te quieran’

Utiliza la base de correos-e de tu programa 
de gestión dental

Básate en los líderes de opinión de tu 
localidad



¿para qué 
todo esto?

Facebook+Twitter

Web

Clínica



PARA QUIÉN GADGETPARA ‘TODOS’ APLICACIÓN WEB

E-MAILING
QUE NOS VEAN A TODAS HORAS



E-mailing
Monográfico: un tema único, 
de nuestro interés

Contenido multimedia amplio



E-mailing
Precisamos base de datos correo 
electrónico
Respuesta 1-2%
Inmediatez, rapidez y simplicidad

Coste: 50€





PARA QUIÉN GADGETPARA ‘TODOS’ CUPÓN E-MAIL

MES DE LA SALUD BUCAL
ALIÉMONOS CON EL FARMACÉUTICO



Mes de la 
salud bucal
Cupón dentista+farmacia con 
promoción específica

Apuesta por la salud oral
+sinergia profesional



E-mailing
Respuesta en función de la 
promoción

Inmediatez, rapidez y simplicidad

Coste: 50€



PARA QUIÉN GADGETPARA ‘TODOS’ E-MAILING

SEGURO DENTAL ‘MICLINICA.COM’
EVITEMOS INTERMEDIARIOS



Seguro 
dental propio

Una oferta ‘camuflada’

Sólo para pacientes inactivos

Numerada



Seguro 
dental propio

Fidelización extrema

Posibilidad de incluir un 
‘plus’ para pacientes activos



Seguro 
dental propio
Envío por correo electrónico

Respuesta 2-3%

Inmediatez, rapidez y simplicidad

Coste: 50€



PARA QUIÉN GADGETPARA ‘TODOS’ TARJETA DE FELICITACIÓN

NAVIDAD, NAVIDAD...
EL MOMENTO PERFECTO PARA INICIAR EL AÑO





LOS PACIENTES TIENEN QUE ‘COMERSE’ CUALQUIER INVERSIÓN
CREATIVIDAD, CREATIVIDAD, DENTAL INNOVATION



Navidad, 
Navidad...
Envío por correo postal

Atractivo, corporativo, inteligente

Coste: 550€



PARA QUIÉN GADGETPARA ‘TODOS’ ENVÍO PRESENTACIÓN

ENCUESTA SEMESTRAL
AVERIGÜEMOS QUÉ ES LO QUE NECESITAN



Encuesta 
semestral
Precisamos base de datos correo 
electrónico
Respuesta 5-7%
Inmediatez, rapidez y simplicidad

Coste: 50€



PARA QUIÉN GADGETPARA ‘TODOS’ E-MAILING

CAMPAÑA, SALUD DE LAS ENCÍAS
SOMOS PROFESIONALES COLEGIADOS



Campaña salud 
de las encías
Insiste en la revisión gratuita

Preocupación por salud bucodental

Agenda de higiene: ¡higienistas!



Campaña salud 
de las encías
Envío por correo electrónico

Respuesta 1-2%

Inmediatez, rapidez y simplicidad

Coste: 50€



PARA QUIÉN GADGETPARA ‘TODOS’ APLICACIÓN WEB

E-MAILING
QUE NOS VEAN A TODAS HORAS



E-mailing
Precisamos base de datos correo 
electrónico
Respuesta 1-2%
Inmediatez, rapidez y simplicidad

Coste: 50€



ABRIL MES DEL ‘AMOR’



PARA QUIÉN GADGETPARA ‘TODOS’ TABLETAS

TECNOLOGÍA PUNTA ‘IN-OFFICE’
EL DOMICILIO DEL PACIENTE... EN LA CLÍNICA DENTAL



Tecnología 
punta in-office
Educación al paciente

Consentimientos, nuevas tecnologías

Acercamien to a l a consu l ta , 
compresión de los tratamientos



Tecnología 
punta in-office
Respuesta 1-2%

Inmediatez, rapidez y simplicidad

Coste: 50€



PARA QUIÉN GADGETPARA ‘TODOS’ HEALTHY SMILE

ESTUDIO CIENTÍFICO
UN POSICIONAMIENTO COMO REFERENCIA



Estudio 
científico
Ingresos secundarios

Revisión salud bucodental pacientes

Estabilidad tratamientos



Estudio 
científico
Sin miedo a hablar de precios

Respuesta 1-2%

Inmediatez, rapidez y simplicidad

Coste: 50€



RESUMEN



Resumen
Inversión mensual media: 120€

Retorno de pacientes: 20-30% 

Ingresos estimados: 10.000€



Muchas 
gracias
javier@velezylozano.com


