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Elmarketing que atrae dentaduras

EL CHAT JEj

HOY RESPONDE:

Jaime Otero
Gerente de
Odontomarketing

SEPA QUE

mEljueves 25 desetiembre
seiniciaen Odontomarke-
ting el curso Gerencia, ad-
ministracion y marketing
en odontologfa. Mas
informaciéon en www.od
ontomarketing.com

LA PROXIMA SEMANA

Como elaborar pla-
nes de exportacion

para el sector textil
y confecciones

Este martes 16 a las 4 p.m.
David Paredes, consultor de
Prom-Perd, respondera to-
das sus dudas sobre el tema
en nuestro chat. Ingrese a:

www.elcomercioperu.com.pe/chat.html

“B MODERADORA dijo:
¢Enqué consistelagestionde
marketing en odontologia?

“B JAIME OTERO contesté:

Es un grupo de herramientas !
orientadoaelaboraryentregar
servicios de salud. Eso incluye
hacer uso eficiente de los re- |

cursos, lograrlasatisfaccion del

paciente, cumplircon lasleyes |
de salud, liderar equipos de !
trabajo, gestionar informacion
! “BMONICAdijo:

(Y comofidelizar clientes?

ymuchos otros servicios.

“B ALMENDRA dijo:

¢Cudl es la estrategia de |
marketingmasgeneralizada !
que utilizan los consultorios :

dentalesenel Pera?

“B JAIME OTERO contesté:
Muchos realizan variadas es-

trategias de marketing pero |
resultados. Hay !
consultorios que hacen vo-

sin medir

lanteos sin mensajes claros,
otros

go promedio no obtenga
resultados porque actta sin
planificacion.

“® MODERADORA dijo:

! ¢Y por donde comenzar a !
: realizarunabuenaestrategia :
i demarketingdental?

“B JAIME OTERO contesto: ;
Debemos partir por hacer un !
manejo adecuado de la infor-
maciény conocer el mercado.
Asi se debe establecer como |
i mis pacientes desean recibir |
mis servicios y a partir de eso |
i “® MODERADORA dijo: |
! ¢Yquévaloragregadopodria
buscar un paciente anciano !
| encomparaciénaotros? ‘

vendertratamientos dentales.

“B JAIME OTERO contesto:

Es evidente que las visitas !
al dentista generan pobres
- expectativasen lamayorfade |
i personas. Perosifrenteaesto |
{ generamos una experiencia |
i reconfortantey entretenida, |
el balance que haga el pa- |
ciente del consultorio serd
| positivoy lomotivaraaregre-
i saryrecomendarlo. :
instalan carteles sin |
identificar grupos objetivo |
de pacientes o buscan alian- !
zas con instituciones, como |
hacer despistajes dentales
en empresas. Pero igual, lo |
comun es que el odontdlo- |
“B JAIME OTERO contesto: :
i [dentificar nichos de mercados |
| enelsectorodontolégicoesun |
- tema que ha avanzado poco |
i enelPerd.Nosehalogradoes- :

“B ALMENDRA dijo:

¢{Cémo identificar nuestro |
grupo objetivo? ;Solo de-
bemos definir a qué sector
i B JAIME OTERO contesto: ‘
i Sipartimosde queenelsector |
privado la mayoria de pacien- |
tes elige a su odontologo por !
recomendacidn, nuestrapubli-
cidad también deberiagenerar |

NSE nos queremos dirigir?

tablecer una especializacion |
! segun variables de la pobla- !
- cion; es decir no hay dlinicas |
| i que destaque los atributos del
i servicioynoseenfoqueenla |
diabéticos |
0 personas muy exigentes.
Una variable para segmentar
podria ser el NSE, pero como

dentales especializadas en
pacientes de la tercera edad,
discapacitados,

vemos existen muchas mas.

“B JAIME OTERO contesté:
Puede ser que para una |
persona de la tercera edad |

el elemento de valor sea la

centero para el de la tercera

edad) serfa un elemento muy

negativo para un ejecutivo.

| /B MONICA dijo: !
! ¢{Nos puede dar algunos |
ejemplos de estrategias pu- !
! muchas partes, pero habria
que medir los resultados que
i ofrecenysucosto beneficio.

blicitarias en odontologia?

la idea de la recomendacion.

Para ello, se puede utilizar ‘!
testimonios de pacientesy dar
dentales obtienen buenos re-
i sultadosdelapublicidad, pero

un mensaje publicitario claro,

ventade tratamientos.

“® ALMENDRA dijo:

{Quéesmejorparaundentis-
i ta:anunciarenPaginas Ama- |
i rillas, Internetoundiario?

“® JAIME OTERO contesté:

“B MODERADORA dijo:

Es interesante lo que dice. |
i Sin embargo, yo siempre |
veo grandes anuncios de !
. consultorios en revistas o |
| periddicos.

“B JAIME OTERO contesté:
Existe publicidad dental en

“B FRANCISCO dijo:

Hay mucha gente que va a |
los odontélogos por su pu- |
. blicidad, como los pacientes §
i de Multident.

“B JAIME OTERO contesté:
Es cierto que algunas clinicas

no es una estrategia que sea

| viable paralamayoria. Quiza
i las Paginas Amarillas y otros
i tantos medios que suelen

estar lejos del presupuesto de
algunos consultorios dentales

i sirvan, mas bien, para ubicar
i el teléfono del dentista que
i nosrecomiendan.

Lo mejor es que los pacientes
i hablendelaclinicay delservicio
i dental. Odontomarketing ha |
i hecho muchos estudios de |
mercado y no ha encontrado |
pacientes quedigan queeligen !
! asumédico porla publicidad.
paciencia que le tenga el
odontdlogo, mientrasqueese |
mismo tiempo de espera (pla- |

“B ALMENDRA dijo:

Debe ser un tema complica-
do, pero ;cémo evaluar la
satisfaccion de mis clientesssi
al finalmuchos salen del con-

! sultoriosintiendodolor?

t /B JAIME OTERO contesto:

Se debe conversar con el
paciente, aplicar encuestas
y lograr un ciclo de atencién
gue elimine los factores ne-

. gativos del consultorio. Silo
i quelemolestaalos pacientes
i es el tiempo de espera, por
! ejemplo, el odontologo prin-
! cipal debera tomariniciativas

y modificar la atencion para

i hacerlamas puntual en base
i amecanismos de delegacion
i defunciones. Ademds, debe

lograr aprovechar ese tiempo
que el cliente le dedica, para
conocerlomas, hacer relacio-

! nespublicas, etc.
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