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Introduccion al marketing

El marketing es la disciplina que se encarga de estudiar el comportamiento de los mercados y de los
consumidores. Su principal finalidad es atraer, captar, retener y fidelizar a nuevos clientes; en resu-
midas cuentas, se trata de aumentar las ventas de una marca, empresa o clinica.

El marketing analiza e identifica las necesidades de los individuos y organizaciones para satisfacer-
las adecuadamente, contribuyendo al bienestar general de la sociedad.

Podria definirse como “el proceso de disefar, comunicar y entregar soluciones de valor para los
problemas de individuos y organizaciones, buscando maximizar los beneficios de este y la empresa,
contribuyendo asi al bienestar de la sociedad”.

La funcidn del marketing es, precisamente, mediante diferentes técnicas y herramientas, hacer lo
mas ancho posible el embudo. Dicho de otro modo: hacer que el mayor nimero posible de personas
gue se encuentran en una fase pasen a la siguiente, y asi sucesivamente, descendiendo fase a fase
hasta acabar ejerciendo la accidn que nos hayamos propuesto como objetivo

Cristian Kulzer
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La evolucion del Marketing

El modo de hacer marketing fue cambiando con el paso del tiempo y nadie mejor que Philip Kotler
para que nos resuma las distintas fases de su evolucion:

Marketing 1.0: ventas en masa

El marketing 1.0 es el que surgié en un periodo en que la produccidon en masa era muy
popular, en la primera mitad del siglo 20. El objetivo era, basicamente, divulgar los atribu-
tos de los productos — hechos en gran escala — y darle visibilidad a sus funciones.

Marketing 2.0: satisfaccion del cliente

El marketing 2.0 llegé mas o menos en la década de 1970, cuando solo vender productos
no era suficiente para satisfacer las necesidades del consumidor. Asi, comenzd a existir
una propuesta de valor emocional, ya que un producto funcional no era suficiente: tenia
que ser diferente y destacarse por algiin motivo.

Marketing 3.0: conexion con la marca

Poco después, con la democratizacion de internet y cuestiones socioambientales ganan-
do fuerza, el marketing entré en su 3? fase. El consumidor necesitaba sentir una conexion
con la marca para elegirla en detrimento de la competencia — valores personales, socia-
les, ambientales y hasta espirituales se pusieron en juego.

Marketing 4.0: informacion de valor

La fase actual del marketing refleja un cambio muy significativo: la conectividad, que ya
venia construyéndose desde la fase anterior y que hoy en dia es decisiva. La informacion
relevante se vuelve protagonista y se usa para atraer y nutrir posibles clientes.

Marketing 5.0

El Marketing 5.0 es el uso de tecnologias que simulan el comportamiento humano para
mejorar la experiencia del consumidor, entregandole, de esta forma, mas valor en todas
las etapas de la jornada del cliente. Para algunos, en este sentido, se podria entender
como una evolucion del Marketing 3.0.



o
de Marketing
]
efectivas
para atraer y retener
a pacientes en tu Clinica

Marketing

La Iégica también se vuelve horizontal: si antes el marketing se hacia de las marcas a los consumi-
dores, hoy, estos ultimos son “abogados” de sus productos preferidos. Asi, un consumidor influencia
a otros y usa internet para divulgar productos y buscar opiniones.

Para hacerte una idea de todo lo que abarca el marketing, vamos a detenernos un momento en
1] [ 1] a_a o/ 7 . . . .
las 4 P que forman parte de la definicidn cldsica de esta disciplina:

Producto o servicio (product)

El sentido de una empresa esta en ofrecer productos o servicios al mercado, y el marke-
ting se encarga de que estos reunan las condiciones dptimas para triunfar. En el marke-
ting moderno, la definicion de los productos pasa sobre todo por ver en qué medida se
ajustan a las necesidades y deseos de los consumidores, mas que en sus caracteristicas
técnicas. Si damos con el producto o servicio que responda exactamente a lo que buscan,
tendremos mucho terreno ganado.

Punto de venta o distribucion (placement)

De nada sirve contar con el producto ideal si los consumidores tienen dificultades para
acceder a él. Por tanto, esta area del marketing se asegura de poner los productos y servi-
cios al alcance de los consumidores por diversos medios, desde tiendas fisicas hasta
ecommerce. También se ocupa de crear experiencias de compra positivas que atraigan a
los usuarios hacia la marca.

Precio (price).

En el terreno del marketing y la publicidad, el precio es un factor clave. Para ponerle el
precio adecuado a un producto, hay muchos factores que deben tenerse en cuenta. En
primer lugar, estan los objetivos econdmicos de la empresa: es necesario que haya un
margen suficiente como para alcanzarlos. Pero el precio también influye de manera
crucial en la percepcion del producto, asi que en la decisidn influyen aspectos de posicio-
namiento. También es necesario que se adecue a las expectativas del publico objetivo y
que responda de manera coherente a las acciones de la competencia.

Promocién (promotion)

En esta Ultima P se engloban todas las acciones de difusidon destinadas a dar a conocer
un producto o servicio, de manera que los consumidores tomen conciencia de su existen-
ciay se hagan una buena imagen del mismo. Como quiza ya hayas intuido, es aqui donde
se ubica la publicidad, pero esta no es la Unica opcidn posible.
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Posteriormente los especialistas en Marketing se dieron
cuenta que para establecer las 4P necesitaban entender
mejor el perfil del comprador, pues comprendieron de

° que los compradores, y no los vendedores, son el centro
del universo del Marketing, y es asi como en el ano 1973
Koichi Shimizu propuso en Japon en el “modelo de |la
brujula 7Cs” una clasificacion de “7Cs”: que incluia entre
ellos costo + canal + comunicacion.

’ ,/ 4 '/f '

En los anos 70’s Phillip Kotler propuso que las 4P vy las

4C debian estar precedidas por un pensamiento estra-

tégico al que llamo STP: Segmentacién + Targeting

(comprador potencial) + Posicionamiento, entonces los °
especialistas de Marketing se dieron cuenta que una em-

presa puede operar varios Targeting: Un segmento del
mercado; un nicho del mercado; un cliente individual.
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é¢Cudles son los tipos de Marketing
que mads se observan en el mercado?

El marketing acompana los cambios de comportamiento de la sociedad y necesita siempre estar
adaptandose. Es por eso que existen tantos tipos de marketing, que sirven para las diferentes situa-
ciones, necesidades, canales, empresas y consumidores. Alguien dijo alguna vez, “hay tanto tipos
como variedad de yogures”. Algunos ejemplos asociados a la palabra marketing son: directo e indi-
recto, viral, de guerrilla o experiencias, inbound y outbound, neuro, y holistico, emocional o sensorial,
de relacidn y boca a boca, geomarketing, el 1.0, 2.0, 3.0, 4.0 y el 5.0, endo o interno, digital o social
medida, personal o corporativo, de busquedas (Search Engine Marketing o SEM),integrado o 360°,
Mix e interactivo, B2B, B2C, estratégico, analitico y operativo, promocional, email y tele, social, de
afiliados, recomendacidn, de influencers, ciudadano o solidario, y remarketing.

¢Es posible hacer Marketing
en los servicios de salud?

La mayoria de los profesionales de la salud no se sienten cdmodos con respecto a la palabra marke-
ting. Sin embargo, es necesario diferenciar una vez mas al marketing de la mera promocién con
precios enganosos, publicidades exageradas y/o acciones de ventas apresuradas del producto o
servicio, ya que de hecho son sus principales enemigos.

El marketing en los servicios de salud interviene en procesos claves como son la identificacion de
oportunidades, el desarrollo de nuevos productos junto la atraccidn, retencion y lealtad de los
pacientes.

El marketing tiene que estar presente, como se vera mas adelante, desde el analisis y la planificacién
del modelo de negocio - y no al final —y debe contribuir a brindar un servicio que satisfaga las
necesidades concretas de la gente manteniendo ademas y hoy mas que nunca, una relacion confia-
ble, personalizada, continua y duradera con ellos. Recordemos que la oferta de profesionales crece
de manera constante, con nuevos y mejores servicios disponibles para el paciente.
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éQué seria entonces el Marketing
aplicado a la Odontologia?

La mayoria de los profesionales de la salud no se sienten cdmodos con respecto a la palabra marke-
ting. Sin embargo, es necesario diferenciar una vez mas al marketing de la mera promocién con
precios enganosos, publicidades exageradas y/o acciones de ventas apresuradas del producto o
servicio, ya que de hecho son sus principales enemigos.

El marketing en los servicios de salud interviene en procesos claves como son la identificacion de
oportunidades, el desarrollo de nuevos productos junto la atraccion, retencion y lealtad de los
pacientes.

El marketing tiene que estar presente, como se vera mas adelante, desde el analisis y la planificacion
del modelo de negocio - y no al final — y debe contribuir a brindar un servicio que satisfaga las
necesidades concretas de la gente manteniendo ademads y hoy mas que nunca, una relacién confia-
ble, personalizada, continua y duradera con ellos. Recordemos que la oferta de profesionales crece
de manera constante, con nuevos y mejores servicios disponibles para el paciente.

“Es la disciplina que identifica las necesidades y deseos insatisfechos de los
pacientes”.

“Es un colaborador fiel que te ayuda a descubrir a tus futuros pacientes,
atraerlos a tu clinica y fidelizarlos para que te recomienden a sus grupos de
referencia”.

“Es el arte de ayudar a los pacientes a que solucionen sus problemas y sientan
Y
que salen ganando (y nosotros también)”.

“Es un socio estratégico que te ayuda a mostrar, servir y vender tu profesion,
para lo cual tendras que compartir partes de tus ganancias con él”.

“Es el medio ideal por el cual un consultorio comunica, se conecta y logra el
engagement con sus futuros pacientes, con el objetivo de transmitir la pro-
puesta de valor de sus servicios y, para que finalmente sea elegido como la
mejor opcion”.
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Desde la aparicion de Internet,
todo ha cambiado

Desde la aparicidn de Internet la conectividad de las vidas humanas también han cambiado. Hoy es
posible llegar a mucha mas gente, aunque no significa lo mismo que a mas pacientes. El principal
enemigo es la falta de atencion que se ha vuelto algo muy preciado y como lo menciona Yuval Noah
Harari, autor de los libros Sapiens y Homo Deus entre otros, hoy vivimos en “la economia de la
atencion, uno de los recursos mas disputados de la actualidad, es la moneda mds poderosa y valio-

Sa.

Es por eso que las-marcas que importan y se diferencian hoy, son aquellas a las que 1a gente elige
prestarles atencién,y para que eso suceda, tanto el marketing moderno y como el tradicional, a
pesar de seguirdistintos caminos, se cruzan y coinciden en los muchos de los objetivos que se iran
viendo a lo largo del ebook.
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Estrategias de Marketing

La estrategia junto al analisis, la implementacion y los resultados esperados, son partes primordiales
de un Plan de Marketing, y se centran en la posibilidad de alcanzar, a partir de la mejor utilizacidon de
los recursos disponibles, los objetivos establecidos.

Los caminos que conducen actualmente a un consultorio o una clinica dental a darse a conocer y
llegar a su publico objetivo son multiples, y el trayecto dependera de lo que se esté buscando.

No es lo mismo pensar en un Plan que pretenda dar conocer una informacién (lanzamiento, apertu-
ra, mudanza, ampliacion) que buscar posicionarse en nuevo segmento especifico (pacientes particu-
lares, segmento ABC1).

Asi como no lo es el de atraer mas pacientes y aumentar asi las ventas (crear demanda) que presen-
tar un nuevo producto y atributos del servicio - especialidad, tecnologia, digitalizacion, conseguir
mas seguidores (Leeds) en sus redes sociales o fidelizar a la mayor cantidad de pacientes.

Una vez definida la estrategia, que pueden ser varias, se definen los objetivos de comunicacién que
se agrupan a través de un Plan de Marketing.

para un verdadero

Hoy en dia es muy necesario que todos los consultorios dentales, por pequenos que sean, desarro-

llen un buen marketing para poder destacarse entre la competencia y tener éxito en sus propdsitos.
El plan de marketing es un documento que permite tener una vision mas clara del proyecto y que en
su puesta en marcha, estan determinadas las siguientes actividades claves:

10
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Planificacion y definicion de estrategias:

Armar un plan de accidon en meses - dividido en semanas — con metas
medibles, alcanzables y comparables en el tiempo.

Mercado y competencia:

Analizar los servicios ofrecidos y mas demandados, los referentes, las
oportunidades, el estudio de precios y contenidos digitales que se publi-
can en el sector para saber cuales funcionan mejor; acciones también
llamadas de benchmarking.

Branding:

Definir y reforzar la identidad corporativa (marca) para contar con una
buena presencia off y online. Preparar imagenes profesionales, crear un
logo, buscar esldéganes y una tipografia para usar siempre.

Publico objetivo:

Estudiar y definir a los futuros pacientes, también llamado “avatares o
buyer persona” con nombres imaginarios, caracteristicas, detalles y
gustos para poder pensar en ellos siempre que se genere algun conteni-
do para promocionar. Para definir campanas también se puede extraer
datos de Google Analytics o Facebook con la opcidon de audiencias,
datos demograficos - edad, género - y comportamiento e intereses mas
ubicacion geografica.

1
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Redes Sociales:

Abrir cuentas profesionales en las redes mas utilizadas y en las que se
encuentren en crecimiento — siempre aparecera algo nuevo - que cuen-
ten con posibilidades de llegar a esa audiencia elegida. Actualizar perfi-
les y unificar las descripciones e imagenes de las portadas.

Recursos:

Fijar un presupuesto mensual a la inversion en marketing y designar a
las personas encargadas de dicha actividad.

Campanas:

Seleccionar cuales son las que se van a desarrollar. Entre las mas utili-
zadas estan las de marketing offline (medios no digitales), marketing
online, de pago, de marketing social, email marketing y marketing
directo entre otras.

Contenido:

Crear material de valor basados en elementos de diferenciacion y prin-
cipales fortalezas de los servicios de lugar para su difusion en las redes
sociales, blog y sitio web.

12
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Calendario de publicaciones:

Programar semanalmente las presentaciones en base a la estrategia
trazada, recordando las fechas importantes y puntuales de la audiencia.

Posicionamiento:

Analizar los servicios a posicionar y clasificarlos para las diferentes
campanas organicas y de pago, basadas en la intencion de busqueda de
los pacientes. Hacer un estudio de mercado con un keyword research
profundo y distribuir en qué canales se van a usar esas palabras claves:
campanas de SEM, contenido en el blog o copys en redes sociales.

KPIS o meétricas:

Seleccionar indicadores que permitan estudiar mes a mes los resultados
obtenidos y saber qué acciones funcionan y cuales no. Pueden utilizarse
programas como el Dashboard, que permite visualizar mejor la informa-
cion e integrar Google Data Studio para preparar y automatizar infor-
mes de cada unos de los canales de marketing.

13
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~ Mediante un plan

| N de ,
podras:

Diferenciar tu servicio profesional del ofrecido por la competencia.
Aumentar tu productividad y el rendimiento de la consulta profesional.
Comprender de qué manera los pacientes deciden acerca de su atencion.
Identificar segmentos insatisfechos con tu prestacion actual.

Satisfacer al paciente en cuanto a todas sus necesidades.

Fidelizar pacientes, identificar a aquellos mas importantes y mantener
su lealtad.

Lograr que todo el personal comprenda la importancia de la atencion
al cliente.

Comunicarse con los pacientes de una manera dinamica y efectiva
Posicionar tu nombre o marca.

Aumentar la visibilidad del profesional o su consultorio, sin recurrir
a la publicidad.

Medir los resultados de las acciones de marketing

(.t

Si se tienen claros todos estos puntos,

el plan puede ejecutarse sobre el desarrollo

de la mezcla de variables y las acciones tacticas
b

14
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Marketing

El modo de hacer marketing fue cambiando con el paso del tiempo vy la eleccién se debe sobre todo,
a los objetivos que guian la campana: Dentro de las mas habituales se encuentran las siguientes:

Marketing de interrupcion:

1 Consiste en invadir a una persona en su actividad y ofrecerle algo
llamativo, en distintos formatos, para que capte su atencion. Son los
que suelen ser utilizados en los medios de comunicacion mas tradicio-
nales. El objetivo era, basicamente, divulgar los atributos de los produc-
tos — hechos en gran escala — y darle visibilidad a sus funciones.

Marketing de atraccion:

2 Se trata de una manera mas sutil de atraer a los posibles interesados
ofreciéndoles material de valor. La informacion relevante se vuelve pro-
tagonista y se usa para atraer y nutrir posibles pacientes. Asi, una per-
sona influencia a otros y usa internet para divulgar productos y buscar
opiniones

Marketing por recomendacion:

3 Logra identificar quienes son los principales difusores del boca a boca y
los alienta, a través de distintos mecanismos, a la propagacion de su
experiencia. Este tipo de marketing se practica mucho en las redes
sociales y en Google, sobre todo, donde la capacidad de difusion y vira-
lizacidon es magnifica. Segun estudios el 84% de los usuarios de Inter-
net toman sus decisiones de compra en base a los testimonios de otras
personas. Para ello, es esencial, reconocer a esos pacientes satisfechos
y convertirlos en los mejores embajadores de la marca.
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Marketing de fidelizacion:

4 Utiliza técnicas y recursos como el CRM (Customer Relationship Mana-
gement), el email marketing y las redes sociales para que las personas
sigan en contacto y no especulen con la competencia, buscando que la
relacion con ellos sea lo mas duradera y agradable posible.

Patrocinios o solidario:

5 Es una de las estrategias mas exitosas y tiene como finalidad por un
lado, el apoyo concreto a la causa principal (Fundacion, ONG) vy, por el
otro, para potenciar la imagen de marca y fortalecer su branding. Reali-
zar charlas, participar en eventos y expandir la red de contactos (ne-
tworking). Las relaciones generan nuevas oportunidades y estas estan
siempre al alcance. Las redes sociales y los medios tradicionales se
utilizan, sobre todo, para difundir y dar a conocer estas acciones.

0,
7
| |

N

Wi
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Marketing Digital para
Consejos practicos para aumentar
su visibilidad en linea

é¢Estas necesitando promocionar
tu marca en las redes sociales?

Quizas cuando se crearon las primeras redes sociales nadie tuvo en cuenta cual seria el alcance de
éstas, algo con sentido, al tratarse en un comienzo de una red social.

Sin embargo con el aumento del nimero de usuarios y la importancia del contacto directo cada vez

mas evidente con potenciales clientes, las redes se hicieron mas sofisticadas y trascendentes para el
publico mundial, siendo estas utilizadas como un poderoso altavoz para comunicar una marca, y los
servicios y productos que ofrece.

Aqui no hablo solo de un esfuerzo y alcance propio, sino del que se puede conseguir gracias a que
otros compartan y distribuyan las publicaciones porque les resulten de interés.

Pero es comun cierta confusion por parte de los profesionales con respeto a su propdsito y utiliza-
cion, asi como la generacidon de contenidos, los canales de comunicacion, o cuales son los motivos
de su inversidn (en tiempo, trabajo y dinero) y lo resultados esperados.

Algunos ejemplos de los comentarios que me transmiten con frecuencia son: “Quiero estar con mi
consultorio en las redes sociales pero no tengo tiempo”; “Necesito mas pacientes nuevos y me
dijeron que tengo que meterme en Instagram con videos”; “El Tik Tok es lo que mejor funciona”;
“Estoy pagando hace 10 meses a unas personas por las redes sociales y no entré ningun paciente
por ahi”; “Me acabo de comprar esta nueva tecnologia y necesito poder pagar el crédito, es por eso
quiero estar activa en las redes sociales”, etc.

Pareciera que todos los dolores conducen
y se resuelven con las redes sociales.
Por ese motivo y quiero aclararte algunas diferencias que exciten entre el Marketing digital, el mar-

keting en redes sociales, el marketing de contenido y la Publicidad en las redes sociales, para que
puedas planificar y elaborar tu estrategia con mas herramientas y conocimientos sobre estos temas.

17
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éQué es el Marketing digital?

Hoy por hoy es muy comun que un paciente busque un servicio odontoldgico por internet, ya sea
para buscar el consultorio mas cercano por su prepaga, los mejores precios (cuando ya sabe lo que
necesita), para comparar informacion sobre un determinado producto (cuando todavia esta estu-
diando las posibilidades) o incluso para descubrir mas sobre un problema que tiene (cuando todavia
ni sabe cudl solucidn para su situacion).

A todo eso le llamamos de Marketing Digital: un conjunto de informaciones y acciones que pueden
ser hechas en diversos medios digitales con el objetivo de promover empresas y productos.

El Marketing Digital es el conjunto de estrategias volcadas hacia la promocién de una marca en el
internet. Una de las grandes diferencias con el marketing tradicional es el uso de canales y métodos
qgue permiten el analisis de los resultados en tiempo real.

¢Qué es el Marketing en redes sociales?

El término marketing de redes sociales o social media marketing (SMM) se refiere a todas las activi-
dades y medidas que se utilizan en las redes sociales para la generacion de oportunidades, aumen-
tando el alcance y la lealtad de los clientes.

Es también aprovechar las redes sociales para fines comunicacionales de marketing por medio de
diferentes herramientas.

Cada una de las redes sociales que existen presenta una serie de herramientas que podran ser
utilizadas por profesionales y clinicas dentales para asi aprovecharlas desde el punto de vista del
marketing.

Algunas de ellas son grupos, fan page, publicaciones, videos, lives, reels, historias destacadas.

En resumen, hacer marketing en redes sociales, es el utilizar las redes sociales como parte del meca-
nismo de marketing de una empresa o negocio.

18
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¢Qué es el Marketing de contenidos?

El marketing de contenidos o content marketing, es una estrategia de marketing digital que consiste
en crear y publicar contenido de calidad y de caracter divulgativo para tu publico objetivo. Material
que debera ser planificado con cierto criterio, buscando que sea util, entretenido o al menos intere-
sante para tu publico objetivo.

El objetivo que realices marketing de contenidos sera los siguientes: aumentar la percepcién y con-
ciencia que se tiene sobre tu marca; obtener mayor trafico a tu sitio web y redes sociales; generar
mayor confianza en el publico; convertirte en referente y estar siempre presente de una manera no
comercial, generando una fuerte conexion entre ambas partes (marca - consultorio y paciente)

Algunas herramientas que puedes utilizar son: redactar articulos en un blog, solicitar a un disenador
infografias, crear videos o reels, compartir un podcast, escribir un eBook y compartirlo, armar lives y
stories destacadas con informacidn relevante.

Aqui es donde se suele encontrar una mayor por confusion creyendo que el marketing de conteni-
dos es estar en las redes sociales mas conocidas y utilizarlas subiendo cualquier material con una
frecuencia diaria.

El contenido debes entenderlo como un activo de marca que te ayuda a educar a tu audiencia, a
posicionarte como un referente en tu sector y conseguir mas leads o posibles nuevos pacientes.

¢Qué es la publicidad en redes sociales?

La publicidad en redes sociales es una parte muy importante dentro de las estrategias de promocion
del marketing digital. Tiene como objetivo principal incrementar el consumo de un producto o del
servicio que se ofrece y mejorar el posicionamiento e imagen de una marca.

Los formatos que se utilizan con mayor frecuencia son: Email marketing; Social Ads (los mas popula-
res son Facebook Ads, Instagram Ads y Twitter Ads); Display (banners, pop-up o cualquier elemen-
to visual publicitario que podemos colocar en paginas web, portales, blogs); Retargeting (Un forma-
to que lleva la publicidad de display un paso mas alla al mostrar anuncios personalizados segun el
comportamiento previo de los usuarios); SEM (Publicacién de anuncios en motores de busqueda
como Google).

Cuando decidas emprender y estar activamente en las redes sociales con tu marca, recuerda que en
primer lugar debes preguntarte cuales son tus propdsitos y objetivos estratégicos (para qué quieres
estar y donde quieres llegar); como es el perfil y las costumbres de los pacientes a los que quieres
impactar (conocer sus caracteristicas, habitos y comportamiento); en qué redes sociales se habitual-
mente se encuentran; y por ultimo cuales son los resultados que esperas obtener y cual sera tu
inversiéon econdmica en este tema
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“Habra dos tipos de negccl. P
en el siglo XXl aquellos
que estén en internet,

y aquellos que ya no existan”
Bill Gates

A dia de hoy y gracias a Internet, hoy tienes la oportunidad de promocionarte facilmente
en el mundo online, y las redes sociales son una alternativa muy importante a considerar.

12 S e
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Aprovechando las tendencias actuales
para aumentar la base de pacientes

altamente efectivas

Cada herramienta que se detalla continuacion forma de parte de alguno de los grandes grupos que
acabamos de definir. Todas son complementarias y compatibles entre si y ninguna descarta a las
otras. Dependiendo del modelo de atencidn, sus objetivos y su segmento, sera recomendable poner
en practica una o varias. Estas son algunas de ellas:

1. Sitio Web:

Es la primera representacion virtual que tiene un navegante y potencial paciente sobre la marcay
del servicio que ofrece. En ella tiene su primera impresion, en la que puede consultar la ubicacion,
los medios de transporte y distancia para poder llegar; ver el listado de especialistas y su referen-
cias; leer testimonios de otros pacientes; solicitar turnos; completar planillas de contacto; enviar un
email; descargar informacion y protocolos; acceder a las redes sociales; leer articulos de interés y
enviar un whatsapp para un contacto directo. Es primordial que es sitio web esté optimizado para
dispositivos mdviles y cuente con un buen disefio e imagenes de calidad.

2. Posicionamiento en Buscadores:

La optimizacidn de los motores de busqueda (por ejemplo aparecer en los primeros puestos de
Google) técnicamente recibe el nombre de SEO. De acuerdo a encuestas propias el 80% de las
personas buscan temas de salud en linea y el 51,2% temas relacionados a la salud bucal. Para
mejorar el trafico de SEO es importante contar con un sitio web que contenga material actualizado,
rico en palabras clave y un blog para poder compartir en redes. El resultado que se consigue es una
mayor visibilidad a un bajo costo. En cambio el SEM es una estrategia complementaria al SEO, que
se basa en colocar anuncios de pago en los buscadores. Esto permite conseguir resultados mucho
mas rapidos y orientar las campafas a la atraccion y conversion de las personas en pacientes.

3. Blog:

Es una herramienta de comunicacidn muy potente tanto para la marca personal como para un con-
sultorio dental. Es una pagina web o sitio web donde se publican periddicamente posts con el fin de
lograr determinados objetivos. Estos articulos también cuentan con fotos, pueden compartirse en las
redes sociales y permiten que el publico deje su comentario a modo de feedback. Genera ademas
trafico al sitio web corporativo o personal y mejora el posicionamiento SEO.
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4. Email Marketing:

Esta herramienta sigue siendo una de mas Utiles y efectivas de conexion directa con los pacientes y
consiste en utilizar el correo electréonico de forma individual o colectiva para presentar novedades,
recordar citas, beneficios en los servicios, ebooks o material de interés. Hacer una campafia de Email
Marketing consiste principalmente en fijarse unos objetivos concretos y utilizar aplicaciones mas
utilizadas para la creacidn, diseno y envio de correos electrénicos masivos como Mailchimp, AWeber
y Don Web. Es elemental contar con una base de datos actualizada, redactar bien los mensajes y
medir los resultados.

5. Marketing de Contenidos:

Consiste en ofrecer informacion de valor no publicitaria de interés y relevante a través de diferentes
formatos: articulos de blog, infografias, publicaciones, podcast y videos. Estos contenidos sirven de
punto de partida para dar a conocer al profesional o marca y captar seguidores. La idea es lograr
que extranos se transformen en amigos, amigos en pacientes y pacientes en embajadores de la
marca

6. Publicidad ADs en Redes Sociales:

La posibilidad de hoy uno pueda estar visible sin invertir en publicidad ADs es del 2% en Facebook y

del 7% en Instagram aunque estas mediciones son dinamicas y suelen cambiar con frecuencia. La
mayoria de las redes sociales permiten la creacion de anuncios y eso posibilita, a través de su seg-
mentacion y una minima inversién, acertar y llegar exactamente a los usuarios que interesen. Pero
se debe tener presente que las redes sociales estan hechas para entretenimiento y no para vender.
Ese es su ADN. Una campana “exitosa” en cualquier red social no quiere decir que con eso solo
alcance para aumentar la facturacion

7. Videomarketing:

Es ofrecer contenido de valor y atractivo para que capte la atencion del publico a través de la realiza-

cion de videos profesionales. Es una herramienta practica para diferenciarse y simple para comuni-
car el servicio, ya que ese tipo de posts obtienen 3 veces mas respuestas y comparticiones que
aquellos que no lo incluyen. El canal mas utilizado es Youtube que ademas es ideal para promocio-
nar y aumentar el trafico hacia el sitio web y otras redes. Se utiliza para presentar al equipo, dar a
conocer tratamientos, compartir testimonios de los pacientes, realizar entrevistas, dar consejos de
educacion para la salud hasta describir procesos y nuevas tecnologias. Segun estudios en 2021, el
trafico de datos de mavil se multiplicara por 7 gracias a los videos.

8. WhatsApp Marketing:

Es la red de mensajeria mas usada entre la poblacion mundial, y a la vez es privada, directa y efecti-
va a la hora de comunicar. Estos mensajes tienen una tasa de apertura media del 90%, y suele verse
casi enseguida. Es elemental contar con un nimero exclusivo para el agregado de todos los nime-
ros de los pacientes, desviar la mayor informacion por ahi y lograr que ellos también agenden de
forma completa el nimero del consultorio. Se puede utilizar el modo estado para educar y dar con-
sejos diarios optimizando el mismo material en la historia de Instagram ya que cumplen con las
mismas dimensiones.
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9. Marketing a través de Influencers:

Es una forma de ganar visibilidad en las redes sociales que se ha potenciado en los ultimos anos
también en el sector de la salud. Hoy es mas habitual ver a profesionales junto a personalidades de
distintos ambitos, referentes, deportistas o famosos que comparten su experiencia del servicio con
su comunidad. Cuando las marcas conquistan a los influencers y los convierten en sus embajadores,
la capacidad de llegar a mucha mas gente aumenta de forma exponencial.

10. POP-UPS, banners Y anuncios en pc’lginas web:

Con anuncios publicitarios que aparecen de forma discreta en los laterales de un sitio web, aunque
también existen modalidades mas invasivas que llegan incluso a impedir ver las imagenes o leer el
contenido de la pagina.

11. Retargeting:

Es una estrategia de marketing que permite volver a contactar al interesado que a través de un
anuncio o una publicacidn en un sitio web haya interactuado con la marca, para seguir alimentando
asi la conversacion con ellos

12. Publicidad exterior:

Con las promociones que se realizan en los lugares publicos: marquesinas, fachadas de edificios o
locales, autobuses, paradas de metro. Algunos pueden ser muy creativos y consiguen captar la
atencion mas facilmente. También se incluye a este grupo el reparto de flyers o panfletos por la via
publica. Esta ultima es poco efectiva, ya que se ofrece de manera indiscriminada, independiente-
mente si encajan o no con el publico objetivo.

13. Publicidad tradicional:

Son los anuncios profesionales que se pueden ver enreportajes, publinotas, menciones en los
medios graficos, radiales o televisivos, sean éstos del sector o no. Son estrategias mas arriesgadas,
menos frecuentes, se requiere mayor tiempo e inversion y no siempre se consiguen los resultados
perseguidos. Se debe tener presente que los “consumidores del futuro” ya estan creciendo sin esos
medios de comunicacion y sin la publicidad invasiva, tal como lo vienen haciendo en canales como
Netflix, Spotify o Youtube y otros.

14. Endomarketing:

Desde el interior de las clinicas también se necesita promocionar la marca a través de distintas
tacticas y medios para poner en conocimiento las propuestas y contar con la participacidn y el apoyo
de cada una de las personas que trabajen en la organizacion.
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15. Merchandising:

Es un modo de estar presente y de mantener satisfechos a beneficiarios a través de obsequios que
suelen llevar el nombre del profesional o el logo del lugar. Algunos ejemplos son: boligrafos, tapabo-
cas, tazas, cepillos dentales, llaveros, gorros, camisetas hasta micro USB entre otros.

16. Neuromarketing

Es una disciplina que se basa en entender a fondo como influyen las emociones y todos los sentidos
de las personas a la hora de tomar sus decisiones, para poder evaluar y realizar la mejor estrategia
en consecuencia. Puede ser aplicable desde distintas variables al proceso de atencidn y comunica-
cion con el paciente.

Los mejores consejos
para promocionar tu Marca
en las redes sociales

Es primordial saber cdmo funcionan las principales herramientas y canales del marketing digital, ya
que se han convertido en el principal medio de comunicacion. Estar en ellas de manera profesional
es una tarea pendiente de muchas personas. A continuacion se detallan algunas acciones:

Revisar el Buyer journey:
O viaje del consumidor es el camino que hace una persona desde que le surge una
necesidad, conoce el servicio y decide finalmente su mejor solucion. Durante este
viaje, es importante conocer cdmo es, qué le motiva, sus emociones y otros aspectos
relevantes, que pueden estar reflejados en el perfil del buyer persona. Se apoya en
datos objetivos (por ejemplo, las métricas de trafico y los recorridos por el sitio web),
lo importante es que refleja una verdad experiencial con la marca.

Eleccion del nombre:
De ser posible es conveniente elegir el mismo para todas las redes sociales, Fanpage
en Facebook (personalizar URL), sito web (chequear en www.nic.ar) tarjeta personal
y demas articulos de papeleria del consultorio.

Perfil profesional:
Foto de perfil (avatar): ocupar el logo del consultorio o una personal actualizada que
estén tomadas por profesionales y con buena iluminacidn. Es importante que la
misma sea la que ocupes para todas tus redes profesionales y esté lo mas actualiza-
da posible.
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Biografia en Instagram:
simple y concisa, bien dirigida al nicho al que se le apunta. Lo ideal es que no exce-
dan de las dos lineas de descripcidn. Para el link de la web conviene utilizar platafor-
mas como Linktree 6 Heylink.me para poder agregar otros, de lo contrario solo se
podra utilizar una sola direccion. Si le agregas algunos emojis le dards una estética
mas calida y agradable, aunque eso dependera de tu publico.

Datos:
tanto en el sitio web como en los perfiles de las redes sociales, toda la informacidn
debe encontrarse siempre actualizada. Principalmente las vias de contacto, horarios,
direccion, especialidades y fotografias entre otras. Cabe sefialar que la persona que
entra por primera vez en contacto con un profesional o un servicio, lo evalta y forma
su imagen a partir de cada momento que entra en contacto con él.

Publicaciones o flyers:
deberan disenarse acorde con la identidad de la marca, con su logo, colores, tipogra-
fia y respetar la regla del 20% como maximo de texto.

Contenidos:
Generar un contenido visual agradable, facil de entender y compartir. Algunas ejem-
plos son: capsulas de conocimiento (consejos, Tips), preguntas inocentes (;Sabias
qué?), frases motivacionales, material de auto referencia (sobre uno), testimonios,
magnetos o imanes en publicidades o descarga de material informativo, novedades,
fechas de marketing, temas de salud en general, sorteos, y otros. Con esta variedad
de contenidos sera mas facil que los pacientes se involucren. Evitar comunicar temas
conflictivos, casos clinicos que impacten, material sin chequear y participar de deba-
tes polémicos.

Copywriting efectivo:
Los textos cumplen con una funcidn significativa para complementar a una buena
imagen y conseguir que el publico se sienta atraido.

Tono de la comunicacion:
Dependera de la red social a utilizar, pero los que generaran un mayor engagement
son los tonos amigables, demostrativos, emocionales, educativos y visuales.
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Interaccion con los pacientes:
Estar abierto a las mensajerias pero tomando la precaucion de poder responder todo
y lo mas rapido que se pueda. Mostrar el lado humano y profesional, con trato un
cercano. Evitar las respuestas automaticas.

Frecuencia:
Segun la Dental Economics (2020) la actividad para las redes mas usadas debe ser
diaria, lo contrario dara la impresidn que el consultorio no tiene actividad ni nuevos
pacientes. Minimamente se debe comunicar 3 veces por semana de manera estraté-
gica y profesional.

Las historias destacadas en Instagram:
Aprovecha esta seccidn para contar mas los atributos del servicio, a presentar el
equipo de colaboradores y otras novedades a promocionar.

Conseguir testimonios:
En una encuesta realizada por el Estudio CENT (2020) el 69,5% de los profesionales
consultados manifestaron no haber pedido testimonios a sus pacientes. Esta accion
es sumamente necesaria para mostrar un servicio confiable y posicionar al profesio-
nal o consultorio. Siempre conviene solicitar previamente su permiso para publicar
su experiencia en el lugar a través de fotos y videos.

Programas que facilitan la comunicacion:
Hay sitios que permiten crear disefios graficos como por ejemplo posts para Insta-
gram y Facebook, logos, posters, infografias, flyers, historias para Instagram, porta-
das para Facebook y Linkedin y disefios para YouTube (www.canva.com / www.fo-
tor.com). También hay otros para ahorrar tiempo al programar las publicaciones en
forma automatica en todas las redes sociales (www.hootsuite.com/es / Business
Suite de Facebook).

Sorteos:
Es una muy buena estrategia para motivar a dar “likes” a las publicaciones, compartir
en historias, usar hashtags y etiquetar a mas personas para estar mas visibles. Para
€s0 es necesario que se planificar las programaciones, generando expectativas en
torno a su lanzamiento, comenzando incluso semanas antes.

Geolocalizacion:
Utilizar Google My Business para aparecer como opcidn en las busquedas organicas
por zona
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Canal de Youtube:
Crear videos de acuerdo a los intereses de los pacientes; conocer las palabras claves
que buscan y agrégalas en la configuracion de canal. Usar los mejores softwares o
App para editar tus videos (iMovie, Windows MovieMaker, Adobe Premiere). Visitar
la seccion Analytics, para saber que videos o temas gustan mas.

Tutoriales:
Utilizar YouTube para aprender sobre el manejo de Instagram Ads, Facebook ADs,
Google ADs y WhatsApp Marketing o cualquier otra herramienta del Marketing
Digital.

Anuncios de pago:
En Google no se necesita tener un sitio web, se puede anunciar por Instagram,
numero de teléfono o usar algunos de los modelos gratuitos que ofrece. Lo ideal es
al menos contar con una landing page para hacer el anuncio.

el nuevo concepto del Marketing 5.0

Next Tech es un nuevo término genérico que engloba una serie de tecnologias, que tienen como
objetivo emular las funciones y capacidades de los humanos. Por ejemplo, es posible emplear inteli-
gencia artificial para el andlisis predictivo de posibles compras e incluso patrones de compra de los
consumidores existentes, para crear posibles soluciones que podrian usarse para adquirir otras
nuevas.
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Dentro de las
se incluye:

Big Data (base de datos)

Inteligencia artificial (Al).

Procesamiento natural del lenguaje (Ejemplo: ChatGPT).
Realidad aumentada (AR).

Realidad virtual (VR).

El objetivo es utilizar la transformacion digital para entregarle la informacidn correcta a los clientes
correctos, en el momento exacto en que la necesitan, utilizando toda la tecnologia disponible para
realizar comunicaciones especificas y precisas, creando una jornada holistica.

éCudles son los 5 elementos

Como dijimos anteriormente, el marketing evoluciond mucho a lo largo de los afios, pasando por
transiciones no solo en la tecnologia, sino también en el estilo de construccidn y aplicacion de estra-
tegias de atraccidn de consumidores.

En el Marketing 5.0, las nuevas formas de ejecutar estrategias, combinadas con las nuevas tecnolo-
gias, juegan un papel central en este proceso.
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Marketing basado en datos
El marketing 5.0 esta completamente basado en datos. Eso significa no solo capturar datos del
mercado y de los clientes, sino también de la propia empresa.

Es importante que construyas la jornada del cliente basandote en datos reales, buscando informa-
cion en redes sociales, emails y herramientas de analisis.

Marketing agil
Otro punto importante es la adherencia al marketing agil. Esto significa trabajar con equipos multi-
disciplinarios, descentralizados y enfocados en resultados.

Todo esto debe implementarse para que la empresa tenga un flujo agil, sin burocracia para los clien-
tes. Ademas, se debe crear la posibilidad de monitorear los resultados en tiempo real.

Marketing predictivo
El marketing predictivo es uno de los puntos mas interesantes del universo 5.0. La idea es poder, a
través de herramientas, predecir cuales seran los resultados de una campana de marketing incluso
antes de que se publique.

Con ello, es posible identificar si el resultado sera el previsto, corrigiendo rutas y evaluando puntos
de mejora.

También se puede implementar esta Idgica para los clientes, midiendo con datos las posibilidades de
renovacidn y cancelacion del contrato. En el caso de los productos, el marketing predictivo evalla las
posibilidades reales de un lanzamiento que parece prometedor.

Marketing contextual
En el Marketing 5.0, el objetivo siempre sera promover una experiencia cada vez mas humana. De
esta forma, el contexto de los usuarios (ubicacidn, caracteristicas, estado de animo, etc.) debe ser
considerado durante todo el proceso.

La idea es que las marcas tengan respuestas diferentes para infinidad de perfiles de usuarios, crean-
do una experiencia personalizada.

Marketing aumentado
El marketing aumentado consiste en el uso de herramientas tecnoldgicas, especialmente aquellas
gue promueven el contacto humano, para cenducir al usuario a través del embudo de ventas de
forma automatizada.

En la practica, podemos citar el uso de chatbots en el contacto con el cliente durante una estrategia
de embudo de ventas, reemplazando a un asistente humano, el cual ingresa al proceso‘mas tarde.
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Chat

El Chat GPT, o Generative Pre-trained Transformer, es una herramienta de inteligencia artificial
basada en lenguaje natural que puede generar respuestas coherentes y relevantes a partir de un
texto de entrada. Este tipo de chatbot se ha vuelto cada vez mas popular en el campo del marketing,
incluyendo la industria de la salud vy las clinicas dentales.

El chat GPT se puede implementar en diferentes plataformas y canales, como el sitio web de una
clinica dental, aplicaciones maviles o incluso redes sociales. Los pacientes pueden interactuar con el
chatbot para obtener respuestas a preguntas frecuentes, agendar citas, solicitar informacidn sobre
tratamientos, obtener consejos de cuidado oral y mas.

A continuacion, se detallan algunas ventajas importantes de utilizar un chat GPT en el marketing
de una clinica dental:

Disponibilidad las 24 horas:
Un chatbot GPT esta disponible en cualquier momento, lo que permite a los pacientes obtener
respuestas inmediatas incluso fuera del horario de atencidn de la clinica. Esto mejora la experiencia
del usuario y la satisfaccion del paciente al brindarles una respuesta rapida y conveniente.

Eficiencia y ahorro de tiempo:
Los chatbots pueden responder de manera instantanea y precisa a consultas comunes, evitando que
los pacientes tengan que esperar en la linea telefénica o en la sala de espera para obtener informa-
cion basica. Esto ahorra tiempo tanto para los pacientes como para el personal de la clinica dental.

Personalizacion y experiencia mejorada:
Los chatbots pueden ser programados para adaptarse al tono y estilo de la marca de la clinica
dental, brindando una experiencia coherente y personalizada. Ademas, pueden recopilar informacion
basica de los pacientes, como su nombre y nimero de teléfono, para brindar un trato mas individua-
lizado.

Generacion de clientes potenciales:
Un chatbot GPT puede capturar informacion de contacto de los pacientes interesados, como su
nombre, direccion de correo electronico y nimero de teléfono, lo que permite a la clinica dental
generar una base de datos de clientes potenciales para futuras comunicaciones y campanas de
marketing.

Reduccion de carga de trabajo:
Al proporcionar respuestas automaticas a preguntas frecuentes y consultas basicas, el chat GPT
puede liberar al personal de la clinica dental para que se enfoque en tareas mas complejas y de
mayor valor. Esto puede ayudar a mejorar la eficiencia operativa y la productividad general de la
clinica.
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En

Los profesionales que acepten que es preciso invertir en diversas estrategias del marketing para dar
a conocer sus servicios y poder atraer a mas pacientes que valoren su propuesta, viviran la expe-
riencia de hacer mas memorable su posicionamiento en el mercado claramente competitivo.

Pero si no se cuenta con el tiempo suficiente ni con la capacidad como para afrontar todas las activi-
dades para llevar adelante un plan de marketing, otra opcidn aconsejable es destinar un porcentaje
de la facturacidon mensual o bien un presupuesto determinado y recurrir a un especialista o disena-
dor grafico con experiencia en el sector.

También es necesario tener presente que se debera contar con una nueva figura en la actividad que
sera imprescindible en todas las clinicas dentales. Estas personas seran las encargadas de atraer a
mas pacientes luego del primer contacto e influir a que lleguen a ella, pero ademas estaran partici-
pando en su recorrido a través de estrategias de seguimiento y venta. Esta persona, manejara la
gestidn de las relaciones de los pacientes desde un punto nunca antes visto, desde lo presencial y
virtual.

Sin lugar a dudas que la formacién de un colaborador con tales caracteristicas, hara que el profesio-
nal y su clinica ahorre tiempo y dinero, mejora la imagen y obtenga mejores beneficios y resultados
econdmicos.

Para finalizar, es necesario tener presente que:

Se puede decidir no hacer marketing,
pero siempre va a ser el costo
de nunca saber cuanto se deja de ganar
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