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PASSAPAROLA E FIDELIZZAZIONE

@ Sai che molti dei tuoi nuovi pazienti arrivano nel AU M ENTA

tuo studio attraverso il fenomeno del
“passaparola”? D E |_ 5 U %

0a un’indagine svolta dalla NIELSEN su un campione costituito da piu IL PASSAPARGLA
di 29.000 intervistati risulta che ben ['84% della popolazione dichiara TRA | TUOI

di fidarsi, nel mamento di prendere decisioni su un prodotto o servi-

zio, delle opinioni di amici e parenti. PAZIENTI

® Ma come sfruttare al meglio il passaparola
all'interno di uno studio dentistico?

Oobbiamo riuscire a trasformare il paziente in un vero e proprio
strumento di comunicazione. Un vettore potente che trasmettera
l'esperienza positiva “vissuta sulla sua pelle” alle persone che co-
nosce.

® Basta fornire prestazioni di alto livello?

NO. Molti dentisti sono convinti che basti garantire un servizio di
buan livello per fare in modo che il fenomeno del passaparola si attivi

automaticamente e nella maniera piu proficua. '

BISOGNA AVERE UN CONTROLLO ATTIVO SUL FENOMENO

DEL PASSAPAROLA ASSICURANDOSI O SFRUTTARLO
IN MODO CORRETTO E IL PIU POSSIBILE REDDITIZIC.

Grazie ai preziosi consigli contenuti in questo eBook gratuito e che ho scritto proprio aiutando profes-
sionisti come te in tanti anni di carriera, scoprirai gli strumenti ideali per utilizzare al meglio il potente
motore del passaparola.



IL COUPON PROMOZIONALE

|l meccanisma e semplice e possiama dividerlo in 3 STEP:

® PRIMO STEP:

Si dividono i pazienti (quelli attualmente in cura) in 3 gruppi:
WM pazienti che hanna speso negli ultimi 2 anni meno di € 5.000

WA pazienti che hanno speso negli ultimi 2 anni da € 5.000 a € 10.000
Rl pazienti che hanno spesa negli ultimi 2 anni piu di € 10.000

® SECONDO STEP:

Si creano una serie di promozioni da destinare ai pazienti in
relazione al gruppo di appartenenza.

ESEMPIO |
Sconta del 40% sul trattamento di giene Orale destinato al Gruppo |

ESEMPIO 2
Sconto del 50% su uno shiancamenta professionale LED da destinare
al Gruppo 2

ESEMPIO 3
Sconto del 60% sulla realizzazione di un bite personalizzato da
destinare al Gruppo 3

@ TERZO STEP:

Si realizzano e distribuiscona i COUPON ai pazienti in relazione al
gruppo di appartenenza. Ogni coupon potra essere attivato dal paziente
stesso o regalato ad un suo amico/parente, entro la data riportata
sullo stesso.

Con queste semplici mosse trasformeremo i nostri pazientiin un motore
propulsivo per nostra attivita.

3 STEP
CONCRETI

E importante assicurarsi
che tutti i nostri pazienti,
a fine di un trattamento,
tornino nel nostro stu-
dio almeno | volta lanno.
Crazie ai Coupon Promo-
zionali il paziente rimane
maggiormente  ancorato
allo studio, avendo inte-
resse a non sprecare quel
vantaggio economico a lui
riservato.

“SE IL PAZIENTE NON S|
SENTE LEGATO ALLO STUDIO
F FACILE CHE SCELCA
QUALCUN ALTRO.”

| VANTAGCI
DI QUESTA STRATEGIA:

FIDELIZZI AL MEGLIO IL
PARCO CLIENTI

@ AVVICINI'ALLO STUDIO

NUOVE PERSONE GIA
POSITIVAMENTE IN-
FLUENZATE DAI FEEDBACK
Ol AMICI/PARENTI

@ AUMENTI NEGLI ANNI LA
SPESA MEDIA DI OCNI
PAZIENTE



IL COUPON PROMOZIONALE

+ INVESTI SUI TUOI PAZIENTI + HAI UN RITORNO ECONOMICO

Con un esempio pratico chiariamo meglio questo concetto.

Quest'anno lo studio ha attivato 40 Coupon. Per applicare tutti gli sconti ha investito un totale 5.000
euro. Lo studio, attraverso i Coupon, ha fidelizzato 34 pazienti che non solo ritornano periodicamente
per usufruire degli sconti, ma hanno portato 6 nuovi pazienti che si sono avvicinati al nostro studio
grazie al meccanisma dei Coupon e al feedback positiva del nastro vecchio paziente (colui che gli ha
rilasciato il coupon). Quest’ultima componente (feedback positivo) ci permette di avvicinare a noi nuovi
“pazienti buoni”, quelli cioe che gia partono da un‘idea positiva sul nostro studio (in quanto e il nostro
paziente soddisfatto che lo avvicina a noi, non una pubblicita passival e che sano piu propensi a spen-
dere per trattamenti di qualita.

FIDELIZZAZIONE E
COUPON AUMENTO DELLA

A LUI RISERVATI SPESA COMPLESSIVA

PAZIENTE
CIA ACQUISITO

ACOUISIZIONE
COUPON PER DI NUQVI

AMICI E PARENT] “PAZIENTI BUON/”

NELLA PROSSIMA PAGINA
TROVERAI ALCUNE IDEE

PER REALIZZARE | TUQI COUPON
E UN PREZIOSO CONSIGLIO

SU COME AVERLI GIA PRONTI




IL COUPON PROMOZIONALE

IDEE PER [ TUGI COUPON

30150 170% DI SCONTO SU UN TRATTAMENTO DI IGIENE ORALE

30150 170% DI SCONTO SU UN TRATTAMENTO DI SBIANCAMENTO PROFESSIONALE
30150 170% DI SCONTO SU UN BITE PERSONALIZZATO

30150 170% DI SCONTO SU UNA VISITA CNATOLOCICA

SCONTQ FAMIGLIA
SCONTO € 400 ORTODONZIA
SCONTO € 400 IMPLANTOLOGIA
A chi e rivolto:
ai nuclei familiari in cui almeno 2 membri della famiglia sono gia in cura.
L'offerta e valida solo per il terzo membro della famiglia.

7

SCONTO SECONDO FIGLIO = S e

SCONTO € 400 ORTODONZIA e
A chi & rivolto: T
a chi ha terminato un trattamento ortodontico per il figlio.

SCONTO NIPOTE

- SCONTO € 400 ORTODONZIA
SCONTO € 400 IMPLANTOLOGIA

A chi e rivolto:

- a chi ha acquistato una protesi

- a chi ha messo almeno 2 impianti
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PUOI ACQUISTARE | NOSTRI VOUCHER GIA PRONTI ALL'USO
CHIAMANDO IL NUMERO VERDE DI DENTISTI-ITALIA.

Numero Verde

80098 9153




FARE PUBBLICITA (NELLA MANIERA CORRETTAI) NON VUOL DIRE
“SVENDERE LA PROPRIA PROFESSIONE” MA AIUTARE LA GENTE
A TROVARE LA GIUSTA SOLUZIONE Al PROPRI PROBLEMI.




EVITA [ FALSI APPUNTAMENTI

Ipotizziamo che il nostro studio “subisca” uno o due mancati appun-
tamenti a settimana. Seil costo orario dello studio e di € 150, signifi- SAl CHE PER OGN
ca che in un anno di 48 settimane perdiamo circa € 15.000. 2 APPUNTAMENTI

® PROBLEMA: MANCATI

In molti casi i pazienti di uno studio non avvertono il problema che
si genera dietro un mancato appuntamento. Spostare il proprio ap- A SETTIMANA
puntamento, anche all'ultimo minuto, puo risultare un‘operazione

facile e priva di conseguenze. P E R D |

SOLUZIONE:
Sensibilizziamo i nostri pazienti attraverso un cartello ben visibile in :€ | 5 . j U U

sala d'attesa e dei biglietti di “memo appuntamenti” con scritto: O G N
“In caso di impedimento si prega di awvisare almeno 24 ore prima

dell'appuntamento preso. Si fa presente che ogni prenotazione ri- 7
chiede ['impegno di una sala operativa per almeno 30 minuti.” A N N :] 4

PUCI ACQUISTARE
NON PERDERE

IL CARTELLO MO PR
EILMEMO o ENEMMENO

ARORESE LAPPUNTAMENTO
APPUNTAMENTI LN CON IL DENTISTA

CHIAMANDO
IL NUMERO VERDE
DI DENTISTI-ITALIA.

Numero Verde

80098 9153




LAVORA CON | BAMBINI

F facile associare il bambino a una semplice carie 0 a uno spreco di tempo mal ripagato. Mettiamo,
pera, il bambino sotto una lente di ingrandimenta e vediamo cosa realmente puo rappresentare per
il tuo studio.

IL PASSAPAROLA

@ Sai dirmi chi piu di un bambino ha la capacita di raccontare cio che
accade nella sua vita alle altre persone?

Gia mi immagino Flavio che, dopo essersi tolto un dentino senza aver sentito il minimo dolore, fa
vedere ai suoi amici il regalo ricevuto dal Or. Bruno subito dopo ['estrazione.

@ Sai dirmi chi piu delle mamme ha la capacita di raccontare le prodezze
dei propri figli alle altre mamme?
Gia mi immagino Eleonora che, dopo aver portato il suo bambino dal Or. Bruno per un‘estrazione di

un dentino, racconta entusiasta alle amiche quanto il suo piccolo sia stato coraggioso e quanto il Or.
Bruno sia stato bravo e attento nel trattare il piccolo.

Viene da se, con estrema naturalezza, che il flusso di feedback positivi che ne deriva non potra che
portare nuovi contatti allo Studio.

LINDOTTO

@ “Se siamo amati dai bambini, presto anche i genitari e i nonni dei bam-
bini ci ameranna!”

Su questo punto non credo ci sia bisogno di aggiungere altro.



LAVORA CON | BAMBINI

LE PRESTAZIONI

| trattamenti odontoiatrici che un bambino dovra affrontare negli anni sono malteplici e, quindi, in
grado di portare complessivamente entrate economiche di assoluta rilevanza. Estrazioni, carie, cure
canalari, frenulectomia, sigillatura, igiene, ortodonzia, sono solo alcuni degliinterventi a cui it bambino
potra avere la necessita di essere sottoposto durante la crescita.

@ COSA NON DEVE MANCARE ALLINTERNO DELLO STUDIO?

UN TABLET IN SALA D°ATTESA

Abbiamo sperimentato che la presenza di un Tablet riduce no-
tevolmente 'ansia del bambino durante ['attesa. Faremo trova-
re al piccolo paziente un Tablet gia connessa su Internet e piena
di giochi scaricati. Con guesta mossa, semplice ma efficace, o
studio dentistico risultera agli occhi del piccalo paziente una
base sicura, capace di fornirgli dei mezzi per superare, con se-
renita, quel momenta carico di stress.

Puoi acquistare il tablet e il relativo supporto per bancone di-
rettamente su Amazon:

Tablet: http:/lamzn.to/2dpoYqd

Supporto Tablet: http:/lamzn.to/2dp3ESC

Attraversa un simpatico cartello colorato potrai far notare (a
SEMPRE VICINO genitori e bambini) l'attenzione che lo studio dentistico ripone
ALLE RICHIESTE versa i pit piccoli.
DEI NOSTRI PAZIENTI
TR T Puoi acquistare questo cartello chiamando
PIENO DI GIOCHI il numerao verde di Dentisti-Italia.
DIVERTENTI
DA UTILIZZARE
DURANTE LATTESA Numero Verde

]
SE HAI BISOGNO DI ALTRO... BASTA CHIEDERCELOI
1
¢

("‘

RPﬂRIlH[I]
SORRISI




LAVORA CON | BAMBINI

MASCHERE PEDIATRICHE

Con l'utilizzo di simpatiche mascherine pediatriche gli interven-
ti saranno resi meno preoccupanti e la situazione di pericolo,
avvertita dal bambina, verra vissuta con meno angoscia.

Puoi acquistare le mascherine pediatriche direttamente qui
[prezza 54,29 €): http://bit.ly/Mascherine

UN PREMIO PER
| BAMBINI CORAGCIOSI

Basta con i soliti animaletti e dentifricil

Ecco un simpatico regalo da lasciare ai piccoli pazienti dopo
aver terminato le cure!

Sara bella identificarsi con il proprio Dentista e ripetere tutti i
trattamenti sul proprio pupazzetto.

Puoi acquistarlo a 9,99€ direttamente su Amazon:
http:/lamzn.to/2cPIrkL

@ HAI MAI'SENTITO PARLARE DI POZIONI MAGICHE?

Trasformare lesperienza medica del bambino in un‘avwentura legata al mondo della fantasia. £ L'o-
biettivo di Super Poteri, che propone un servizio finalizzato a ridurre la paura, lansia e l'avversione
dei bambini nei confronti della visita.

Per info visita il sito: www.superpoteri.com

Numero Verde

SCONTO FINO AL 30% CHIAMANDO
IL NUMERO VERDE DITJENTISTI-ITALIA 800 58 91 53




POCA TEORIA, TANTA PRATICA.
NOI DI DENTISTI-ITALIA TI PROPONIAMO SOLO SOLUZIONI CONCRETE
IN GRADO DI DARTI IMMEDIATI E TANGIBILI RISCONTRI.




IL NUMERO VERDE

Ootare il proprio studio dentistico di un numera verde e semplice e
non costa tanto. | vantaggi sono molteplici e vanno da una miglio-
re percezione agli occhi dei pazienti ad un maggiore controllo sulle
chiamate entranti. Attraverso un semplice pannello di cantrollo sara
possibile vedere quante chiamate non ricevono risposta ogni mese
individuando, in pochi minuti, possibili margini di miglioramento eco-
nomico per il tuo studio.

Ecco un possibile utilizzo del Numera Verde.

Molti dentisti stanno investendo su Internet, radio, giornali o altri ca-
nali pubblicitari senza avere 'esatta percezione di quanto le azioni
marketing intraprese stiano fruttando in termini economici. Se de-
dicassi un numera verde solo per monitorare i risultati provenienti
da un singolo canale, saprei con esattezza quanti contatti derivano
dall'azione intrapresa su quel canale.

Un esempio pratico: inserisco il numero verde su tutto cio che ri-
guarda Internet. Chiungue trova il mio studio attraverso il web dovra
chiamare il numero verde. Attraverso l'area gestionale del numero
verde potro vedere, mese per mese, quante chiamate ha ricevuto dal
numero verde (quindi da Internet). In poco tempo potro cosi definire
quante di quelle chiamate si sono convertite in pazienti e che gettito
economico ho avuto attraverso il web.

Ecco una schermata del pannello di controllo dove poter vedere le telefonate ricevute:

DETTAGLI DI TRAFFICO

Q) Possono essere visualizzati solamente | dettagli relativi agli ultimi sei mesi come da disposizioni di Legge

Dal: 1/10 2016
Al: 19/10 2016
M-

Ex

DATA CHIAMANTE  TERMINAZIONE TASTOIVR DURATA IMPORTO NOTE
19/ott/2016 12.02.23 06662978 334968981 59 0.7100

19/0tt/2016 10.14.28 anonimo 3349689591 8 0.7500

19/0tt/2016 10.06.28 anonimo 3349689591 5 0.7500

19/0tt/2016 02.30.18 3895405 | 13 0.4300 non disponibile
18/0tt/2016 13.19.44 349379951 334968941 280 3.3500

18/0tt/2016 12.51.47 340292754 3349685101 167 2.0500

18/0tt/2016 09.47.25 34728630 | 13 0.4300 non disponibile
18/0tt/2016 00.55.36 3920441 13 0.4300 non disponibile
17/ott/2016 17.54.13 34949475101 334968951 15 0.7500

17/ott/2016 15.41.35 089757154 3349689 7# 1 153 1.0400

17/o0tt/2016 14.35.41 320830455 [ 0.0000

17/o0tt/2016 11.29.47 3406085011 33496895 #1 162 2.0500

17/0tt/2016 10.47.28 3285395001 334968551 258 3.3500

17/0tt/2016 10.04.07 340BB768 | 3349685591 3 0.7500

17/0tt/2016 10.00.42 340887688 | 33496895 H1 14 0.7500

INVESTIMENTO

N

CHIAMATE

AL NUMERO VERDE

2

PAZIENTI

{

ENTRATE
ECONOMICHE

RITORNO SU
L'INVESTIMENTO

Quante telefonate vengono
perse dallo studio?

Attraverso un pannello di controllo
potrai vedere tutte le telefonate che
non hanna ricevuto risposta. Cio ti
permette di acquisire dei dati fon-
damentali per una corretta gestione
delle chiamate in entrata.

Dove acquistare il N. Verde?
Vai su www.numeroverde.com
0 su www.numeroverde.it e in
pochi minuti potrai attivare il
tuo numero verde al costo di
[80€/anno.



PERCHE MOLTE AZIONI DI MARKETING NON FUNZIONANO
SE APPLICATE AD UNO STUDIO DENTISTICO?

PERCHE MOLTI DENTISTI CREDONO INGENUAMENTE CHE BASTI
ABBASSARE IL COSTO DELLE LORO PRESTAZIONI PER AUMENTARE
IL NUMERO DEI PAZIENTI, SENZA PENSARE MINIMAMENTE ALLE
CONSECUENZE NEGATIVE CHE TALE SCELTA COMPORTA
SULLANDAMENTO ECONOMICO DELLO STUDIO E SULLA QUALITA
DEI TRATTAMENTI OFFERTI.




LE PROMOZIONI STAGIONALI

Avete mai comunicato ai vostri pazienti che nel mese di LUGLIO e possibile prenotare un trattamento
di IGIENE+SBIANCAMENTO PROFESSIONALE ad un prezzo scontato?

Si perche nai ci teniamoa che i nostri pazienti partano per le vacanze con un sorriso che lasci il segnal

Comunicare all'interno dello studio PROMOZIONI riservate esclusivamente ai et
OVINA CHI

nostri pazienti e un ottimo modo per stabilire con laro un rapporto solido e HA PENSATO
RN 0 0 " N " 0 g tn 0 & IS0
duraturo nel tempo. Piu li facciamo sentire “coccolati” e “previlegiati” piu PRIMADI PARTIRE .
PER LEVACANZE? ¥

| nostri pazienti saranno legati a nai con il mastice della fiducia. = ‘ ¢

S — Py e IL GIALLO NON CI PIACE
/ :

CON LAMPADA A
Il trattar

A
INVECE Dl o0

s “m = T FINO AL 20107 5 U €
PRENDI UN COUPON PER TE
EROFS D (O 5 EPER I TUOI AMIC]

p

“““

EVITA [ RITARDI

Non pensare mai che far attendere i pazienti piu di 20 minuti sia naturale, giustificando il fatto che
alcuni interventi richiedono piu tempa del previsto. Il “ritardo” denota la bassa cansiderazione che (o
Studio ha dei propri pazienti e viene percepito da essi esattamente come una grave disattenzione.

Il paziente che sta aspettando, in sala d'attesa, per farsi curare una piccola carie non va considerato
come lequivalente di un‘entrata pari a pochi euro. Quel paziente potrebbe gia aver fatto altri inter-
venti nel Tuo Studio, portando entrate economiche non indifferenti, o potrebbe in futuro avere la
necessita di dover tornare per qualche grosso intervento. Trascurare questo paziente potrebbe voler
dire rinunciare a un'entrata economica sicura e importante per lo Studio.



LA COMUNICAZIONE IN SALA D°ATTESA

La sala d'attesa rappresenta il luogo ideale dove possiamo rafforzare limmagine dello studio e farci
conoscere meglio dai nostri pazienti. La maggior parte dei dentisti non sfrutta questa grande oppor-
tunita, presentando durante l'attesa materiale informativo che nulla ha a che fare con lo studio den-
tistico, generalmente brochures su prodotti di altre aziende, riviste di gossip o imprigionando i propri
pazienti dietro una televisione che proietta film, telegiornali o canali di musica.

COSA E COME COMUNICARE
BROCHURE TEMATICHE

Informazioni utili, semplici ed efficaci, inseri-
te in brochure appositamente studiate, pos-
sono aiutare i tuoi pazienti a comprendere
meglio, e in tempo, le soluzioni che lo studio
dentistico propone per risolvere le proble-
matiche legate alla salute della loro bocca.

Ecco alcuni esempi:

SONNOLENZA,
VERTIGINI.
DOLORI CERVICALI
E MAL DI SCHIENA

MAL DI TESTA, ') T T e — w
— orimpres impocidila & allne o it i
1 AU
] il

| IL B PUD ESSERE
+| LA SOLUZIONE

COSA CENTRANO 106N
O QUESTIOISTUY

PRENOTA
LATUAVISITA
CRATUITA

PUOI ACQUISTARE LE BROCHURE

CON UNO SCONTO FINO AL 30%
CHIAMANDO IL NUMERO VERDE
DI DENTISTI-ITALIA

Numero Verde

80“ 58 91 53 UN BAMBINU SUTRE
PERQUESTOE I mum miaummur[




LA COMUNICAZIONE IN SALA D°ATTESA

QUADRI EMOZIONALI

E perché, a questo punto, nan farci aiutare
nella comunicazione anche da quadri che su-
scitano emozioni positive?

Ecco alcuni esempi:

06N 610 QNO
ERLTA
ol ORRLSO_ .

ACQUISTAIL TUC QUADRQ SUL SITO
www.marketingodontoiatria.it/quadri-odontoiatria



ILSITO WEB

CHI E PRESENTE SU INTERNET HA SICURAMENTE PIU VANTAGGI DI
CHI'NON CI STA, ESSERCI SICNIFICA AVERE LA POSSIBILITA DI ESSERE
TROVATO.

Stai attento a non improvvisare la tua comparsa in retel Presentarsi attraverso un sito web mediocre
vuol dire risultare mediocri agli occhi della gente. Non affidare il delicato compito di comunicare chi
sei ad amici, parenti 0 ancor peqgio pazienti che siimprovvisano grafici o web master.

Essere superficiali in questa delicata fase di costruzione della propria “identita virtuale” puo essere
pericoloso e controproducente.

® COME FARE A SAPERE QUALE AGENZIA PUO COMUNICARE AL MEGLIO
CHI SEI?

Semplice! Basta chiedere all'agenzia a cui voglio affidarmi cosa ha realizzato per altri colleghi. Se
l'agenzia ha costruito decine di siti web per dentisti e il risultato e buona e prababile che sia in grado
di gestire al meglio anche la tua visibilita. Non farti abbindolare dalle chiacchere, non farti ipnotizzare
con termini come mabile, responsive, web performance.

Valuta solo attraverso cose reali e dimostrabill.

@ UN ESEMPIO DI AGENZIA WEB?

Noi naturalmente! Da oltre 10 anni, io e i miei collaboratori aiutiamo gli studi dentistici nello sviluppo
di strategie marketing efficaci.

NELLA PROSSIMA PAGINA
TROVERAI ALCUNI SITI WEB
REALIZZATI PER | TUGI COLLEGH!




ALCUNI SITI WEB REALIZZATI

ODONTOIATRIA ROMA PRATI

Studio Dentistico Dott. Marco Moscato

Studio dentistico Dott. Michele Annolfi

elevata qualich.

ene
+ >0
() P T

ODOMTCIATRA SPECIALISTA IN
ORTOGNATGDDMZIA

Mal di testa, sonnolenza, vertigini d
= Dr. Massimo Scalas

mal di schiena, dolori cervicali?

TORNA A SORRIDERE! o
s ; ] o S B

Mal di testa, sonnolenza, vertigini, mal di schiena, dolori cervicali ...
Sono problemi che possono derivare de cattiva chiusura dei tuoi denti

() R

www.gnatologiit




ALCUNI SITI WEB REALIZZATI

Lands . am s dried ol Dovmame Comemie

-—
per qual

Info e Contatti

LA NOSTRA MISSION: "PERCHE AMIAMO FARVI SORRIDERE"
Dai easi di semlice risoluzione fina ai casi pii) comy ona tutti affrontati con la medesima
cura e dedizione senza tralasciare alcun aspen. P il paziente troverd le risposte sia che
debba effertuare una pulizia dei dand, uno sbianca > una protesi estetica sia che desideri

terapia or o 2. Lo studio dentistico Leone segue
protocolli pil innovativi e pil) efficac nella terapia & nel mantenimento dela salute orale de
pazienti che i affidano alle nstre cure.

www.studiodentisticoleone.it

JRENZOFAVERQ e Proble  Cas clinii/ Spocilieraci

" ORTODONZIA

Investi sul Tuo Sorriso

5

Professionalith e Competenza al tuo Servizio ogni Giorno

STUDIDENTISTICH - :
GUERRA] Chigama  LoSwsia Senisi  Dowe siams |Comsaiasl

Studio Dentistico Guerra

www.studidentisticiquerra.it

STUDIO

29T g 52 e o O e
tira gunerssor, teragie Telte

g dentista i fiducla  Corma, bo o quit

SERVIZI E TERAPIE DI ALTO LIVELLO

www.studiodeodato.com www.dentistacomo.it




QUANTE VISITE RICEVE IL TUQ SITO?

E importante avere un’idea esatta del numero di visite che il tuo sito
web genera ogni mese. Ed e altrettanto impartante sapere con quali
“parale chiave” il sito e stato trovato dagli utenti.

Per questo abbiamo deciso di metterti a disposi-
zione GRATUITAMENTE uno dei migliori sistemi
di analisi dell'andamento del praprio sito web:
ShinyStat.

MONITORARE IL NUMERQ DI VISITE MENSILI?

Basta cliccare su
“Visualizza Report”
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CON QUALI PAROLE CHIAVE VIENI TROVATQ?

Clicca su “Pravenienza” e pai “Chiavi di ricerca”
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Non bisogna limitarsi a costrui-
re un sito per poi abbandonarlo
al suo destino. Monitorare le
visite, i tempi di permanenza, le
pagine di entrata e di uscita di
chi vi naviga, le frasi che fanno
confluire pit utenti, it gradimen-
to dei contenuti, gli accessi alla
pagina dei contatti, sono tutti
fattori che, se studiati ed analiz-
zati correttamente, permettono
di portare il sito ad avere sem-
pre piu successo nel tempo.

UNREGALO
DA € 256

Vogliamo farti un regalo:
attiveremo per te

GRATUITAMENTE
la versione Business
di Shinystat, la piu
potente in assoluto.

Per attivare gratis
la versione Business
chiamaci al N. Verde

Numero Verde ————————

80058 9753

Sulla pagina http:/lwww.shinystat.com/it/biz/biz-costi.html troverai tutte le informazioni su questo potente strumento di analisi.



ATTENZIONE ALLE TRUFFE

Negli ultimi mesi molti dentisti hanno ricevuto, da parte di sedicenti
interlocutori che dichiarano essere consulenti di Google, offerte “non
veritiere” sulla vendita di alcuni servizi di visibilita che garantiscono la
presenza in prima pagina di Google, nella parte riservata alle mappe,
ad un prezzo che oscilla tra 1 150,00 e 1 300,00 euro una tantum.

Per evitare questo tipo di truffe, ricordatevi sempre che:

o AGGIUNGERE LA PROPRIA ATTIVITA SULLA MAPPA DI GOOGLE
E TOTALMENTE CRATUITO. vedi https:hwww.google.it/intu/it/business/

@ NON ESISTONO PERSONE CHE POSSONO VENDERE SERVIZI A NOME DI
GOOGLE. GOOGLE NON HA CONSULENTI COMMERCIALL.

@ CHIUNQUE GARANTISCA O CERCHI DI FARVI CREDERE DI POSSEDERE
PRIVILEGI O SCORCIATOIE PER POSIZIONARVI NELLA PAGINA DEI RI-
SULTATI (NATURALI, NON A PACAMENTQO) DEL MOTORE DI RICERCA, VI
STA INGANNANDO.

Le uniche chiamate “vere” che potreste ricevere da Google sono da parte di esperti Adword che in
maniera totalmente GRATUITA vi seguono per ottimizzare le vostre campagne Adword.

Ma anche in questa caso fate attenzione: fidatevi solo se le telefonate le ricevete can numero in chiaro
riconoscibile col prefisso +353 (Irlanda).

Discarso diverso e per le agenzie che hanno certificazioni rilasciate da Google per la gestione di
campagne Adword o per i video da inserire nelle Mappe. Ma sono agenzie che hanno Certificazioni di
Coogle, non lavorano per Google!




IL TUO STUDIO ANCHE SU FACEBOOK

Ormai anche i dentisti si sono affacciati sul pit importante social
network di tutti i tempi.

Molti pero si chiedono cosa postare, che tipo di natizie pubblicare.
Alcuni improvvisano linvio di foto scattate al momento all'interno
dello studio. Altri pubblicano informazioni sulla corretta igiene orale
0 sui soliti argomenti riguardanti i denti.

Nessuno spazio allimprovvisazione!

Ecco alcuni consigli su cosa postare: immagini virali intervallate da
immagini di casi clinici in grado di far percepire facilmente la qualita
dei trattamenti erogati dallo studio.

Alcuni post che puoi subito pubblicare sulla tua pagina Facebook:
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Giullo - 27 ann Gaullo - 27 anni
Correzione affollamento lieve. Invisalign Lite. Correzione affollamento lieve. Invisalign Lite.
rattamento: 7 mesi rattamento: 7 mesi

Durata trat Durata trat:

RICORDATI CHE SU

FACEBOOK

PUGI MOSTRARE | TUOI
CONTENUTI'AD UN
PUBBLICO ESTREMAMENTE
PRECISO E SELEZIONATO:

PERSONE CHE ABITANO
IN CAP SPECIFICI

UOMINI E DONNE DI UNA
DETERMINATA FASCIA DI
ETAEISTRUZIONE

GENITORI E BAMBINI
Ol UNA DETERMINATA
FASCIA DI ETA

SCEGLIENDO IL PUBBLICO
GIUSTO, LE TUE COMU-
NICAZIONI POTRANNO
ESSERE VEICOLATE ALLE
PERSONE MACCIORMENTE
INTERESSATE Al TUQI
SERVIZI.




IL POSTO MIGLIORE PER FARSI TROVARE

Non puoi certo farti stappare l‘isqizione sul piu qentisti-italia_j;
importante portale di Odontoiatria online: -
Dentisti-Italia.it

@ OLTRE 67.600 RISPOSTE PUBBLICATE

@ PIU DI 74.000 CONTATTI DAI PAZIENTI

@ 33 MILIONI DI VISITE
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DENTISTI ITALIA S| PRESENTA.
GUARDA IL VIDEC

PROBLEMI Al DENTI?

Grazie alla grande visibilita ottenuta attraverso Dentisti-Italia.it siamo in grado di soddisfare al me-
glio le esigenze degli Studi Dentistici che vogliono fare del Web un trampolino di lancio per la propria
immagine.

ISCRIVITI ORA AL PORTALE DENTISTI ITALIA

Basta una semplice registrazione LA R EG | ST RAZ' O N E
per diventare un protagonista dell'Odontoiatria online

I — E SEMPLICE E VELOCE:
601 Articoli, 763 Casi Clinici, 305 Video, Lo
7.721 domande poste dagli utenti, 57,685 risposte pubblicate, . VAl SU http:lIWWW.dentIStl‘l'
3.595 medici odontoiatri iscritti [ . . . _
fanno di Dentisti-Italia.it un punto di riferimento nel settore della QDONTOIATRIA tallaltlreQIStraZIOne Odonto
iatra-1.html

CREA IL TUO PROFILO IN POCHI MINUTI © COMPILATCAMPIRICHIESTI

Potrai acquisire una grande visibilita su Internet . V E R | F | CA LA M AI |_
- IN POCHI MINUTI PQTRAI
s A e ANCHE TU ENTRARE A
Potrai rispondere come esperto alle domande degli utenti F A R P A RTE D E |_|_ A

Potrai  partecipare al Forum di Dentisti Italia, riservato GRAND|SS| MA FAM |G|-|A
esclusivamente agli odontoiatri registrati Dl DENT' STl _ |TA|_|A

Il costo di iscrizione su Dentisti Italia & di euro 390 + iva I'anno




PER OTTENERE LA FIDUCIA DEI NOSTRI PAZIENTI NON BASTA ESSERE
INECCEPIBILMENTE BRAVIIN CAMPO ODONTOIATRICO, BISOGNA FAR
BRECCIA NEL TERRITORIO EMOTIVO DELLE SENSAZIONI.
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