
Primeiros passos 

rumo a Odontologia 

Empresarial



Ação direta de 

captação interna



Reavaliando meus 

Pacientes 
• Quantos e quem sao os pacientes que 

estão em tratamento?

• O que posso oferecer a eles?

• Estão tratando toda a boca ou posso 

convida-lo para um check-up preventivo?



• CHECK-UP PREVENTIVO 



• Dividir pacientes por faixa etária 

• Convidar adultos após o atendimento para realizar o CHECK-

UP PREVENTIVO

• Fazer com que o adulto entenda a importância em controlar a 

doença antes que atinja o próximo nível , realizando o 

procedimento necessário para esse controle.

• Explicar que o CHECK-UP tem como principal objetivo evitar 

o próximo nível, onde os custos  serão maiores , e os 

procedimentos serão bem mais complexos e demorados

• Sempre que realizar o CHECK-UP , apresentar os dentes que 

envolvam pequenos procedimentos em dentistica e 

periodontia , utilizando a linha do tempo S/D ,C/D, S/D , e 

deixando com que o paciente escolha em qual linha gostaria 

de ficar 

• Oferecer a solução em 20 x ou 10 x ( valor mínimo R$ 50,00 )



S/D

4 dentes = 10 x R$ 120,00

Controle de Risco

C/D

Dor

Entre R$ 2.400,00

a

R$ 4.000,00

Tempo

Trauma

S/D

Perda do Dente

Entre R$ 8.000,00

a

R$ 12.000,00

Tempo

Duvidas

Estabiliza e evita 

o

próximo passo



Reorganizando 

minha agenda



• Espaço mínimo de 1:30h entre cada paciente

• Agendamento feito pelo consultório e nao pelo

paciente ( agendamento medico )

• Primeira avaliação com hora e dia marcado,

nunca encaixado

• Buscar realizar primeira avaliacao em dia

especifico (preferencia quarta ou quinta-feira)

• Emergência sempre que possível negociada

com colegas, (evitar encaixes e efeito cascata)



• “Metas são necessárias não 
apenas para nos motivar. Elas são 
essenciais para nos mantermos 
vivos.” 




