EDITORIAL

A EXCELENCIA E UM HABITO

mos repetidamente. A exceléncia nao é um feito e sim, um
habito”. j@ afirmava Aristdteles.

S lica 2 saude bucal, prevencdo, higienizacdo..., motivo de capa
=cic30 da RGO. Sao decorrentes da habitualidade.
t t2moEm pode ser aplicado para quem deseja uma rota a perseguir para ter
sucesso profissional.
Tznto no gue se refere ao sucesso clinico como ao sucesso financeiro.
Somos atraidos repetidamente ou nos deixamos dominar, pelo "grande lance" e
pela busca de uma rara oportunidade.
De comum em ambos, a realizacdo de um "grande feito", para sermos considera-
dos "excelentes”.
Este atalho ndo existe (ou é muito raro).
O hébito da exceléncia é o caminho a ser trilhado.
AO CLIENTE - Tente habitualizar um atendimento diferenciado para seu cliente e
uma busca permanente pelo novo (pelo que ha de melhor e mais avancado para
oferecer ao cliente).
Verd que seu consultério serd outro.
Se é cético ao aqui afirmado, aceite um desafio e tome apenas 5 atitudes no seu
consultério {logo notara mudancas):

1) passe a oferecer pelo menos uma das 3 especialidades TOP
da Odontologia (Implantodontia, Ortodontia ou Ortopedia);

2) compre um LASER "terapéutico”;
3) divulgue que também faz atendimento domiciliar;

4) use uma micro-camera para mostrar e ampliar as necessi-
dades de tratamento.

O custo médio de implantacao para cada uma dessas atitudes, estd em apenas 3
mil Reais (inclui curso de aperfeicoamento e também o aparelho/equipamento
necessario).

A editoria de marketing da RGO desenvolveu um levantamento a respeito, e
possui detalhado para o profissional interessado (solicite pelo fone 51/3248-57-
55 da revista/remessa gratis).

ATENDIMENTO - O traco comum nas 4 atitudes acima recomendadas, é o hébito
da inovacdo, tendo como objetivo final o EXCELENTE ATENDIMENTO AQ CLIEN-
TE.

Este é o titulo do manual do colega e estudioso de marketing Roberto Caproni de
Minas Gerais, que ndo pode faltar no seu consultério para balizar a exceléncia no
trato interpessoal, constituindo-se na 5? atitude recomendada acima.

O "show" deve comecar, quando a atendente coloca a chave, pela manha, na
porta do consultério.
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