COMO HACER QUE NOS ENCUENTREN, QUE ENTREN Y QUE ACEPTEN

Estrategias actuales para mejorar la visibilidad de la clinica, convertir primeras visitas y aumentar la
aceptacion de tratamiento

Presentacion de la propuesta:

La clinica dental se mueve hoy en un entorno en el que el paciente busca mas, compara mas y decide de
una forma distinta. La decision ya no empieza en la consulta, sino mucho antes: cuando aparece una
necesidad, cuando se activa una bUsqueda y cuando el paciente empieza a valorar opciones.

En este contexto, la capacidad de una clinica para crecer depende en gran medida de tres momentos
decisivos: ser encontrada, conseguir que el paciente dé el paso hacia la consulta y acompanarlo
adecuadamente hasta la aceptacion del tratamiento.

Esta propuesta plantea una sesién centrada en esos tres momentos, abordando como estan cambiando
los procesos de busqueda, comparacion y decision, y como las clinicas pueden adaptarse con una mejor
combinacion de visibilidad, comunicacion, confianza y experiencia de paciente. A lo largo de la sesion se
mostrara también como las herramientas de IA pueden convertirse en un apoyo Util para reforzar la
presencia de la clinica, mejorar la calidad de la comunicacion, agilizar determinadas tareas y acompafar
con mayor eficacia el recorrido del paciente desde la busqueda inicial hasta la aceptacion del tratamiento.

La sesion tendra un enfoque claramente aplicado, con ejemplos reales, ideas accionables y una mirada
orientada a la gestion, a la conversién y a la mejora de resultados. Se pondra especial atencion en el
impacto que este tipo de herramientas puede tener no solo en la captacion y la aceptacion, sino también
en la eficiencia de los procesos, en la coherencia de los mensajes y en la mejora de la experiencia del
paciente, siempre desde una perspectiva practica, realista y alineada con la calidad asistencial.

Programa breve

1. Cémo hacer que nos encuentren

Queé estad cambiando en el proceso de busqueda del paciente y como adaptarse para ganar visibilidad. Se
abordara como buscan hoy los pacientes, qué papel juegan Google, las resefias, los contenidos y las
nuevas herramientas conversacionales, y como las herramientas de IA pueden ayudar a la clinica a mejorar
su presencia digital, detectar oportunidades de contenido y aumentar sus opciones de aparecer en los
momentos iniciales de busqueda.

2. Cémo hacer que entren

Una vez la clinica aparece entre las opciones, el reto es convertir el interés en primera visita. En este bloque
se trabajaran los elementos que generan confianza y facilitan el paso a la consulta: propuesta de valor,
credibilidad, testimonios, presencia digital, comunicacion y gestion del primer contacto. También se
mostraran ejemplos de cémo la IA puede ayudar a mejorar mensajes, respuestas, argumentarios y
procesos de seguimiento para aumentar la conversion a visita.

3. Cémo hacer que acepten

La Ultima parte se centrara en la aceptacion de tratamiento y en los factores que ayudan a reducir la
distancia entre necesidad y decision. Se trataran aspectos como la explicacion del caso, la presentacion
de opciones, la gestion de objeciones, la comunicacién con el paciente y el seguimiento para mejorar
conversion y fidelizaciéon. En este punto se vera también coémo las herramientas de IA pueden ayudar a
preparar mejor la comunicacion, personalizar el seguimiento y acompanar al paciente de una forma mas
eficaz y consistente.
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Ponentes

Marc Cortés: Experto en desarrollo de negocio y marketing digital. Licenciado en Derecho y MBA por
ESADE, ex socio-director y director general de RocaSalvatella, consultora especializada en transformacion
digital de los negocios. Compagina su actividad profesional con la docencia en ESADE, donde imparte
clases de marketing y negocio digital en distintos programas MBA y Executive Education.

Borja Prieto: Licenciado en Administracion y Direccion de Empresas por la Universidad Carlos lll de Madrid
y Executive MBA por IESE, Borja Prieto cuenta con mas de 25 afios de trayectoria profesional. En los
ultimos 16 afos se ha especializado en direccion y optimizacion de clinicas, liderando mas de 200
proyectos en toda Espafa.

La combinacion de ambos perfiles aporta una vision especialmente valiosa para esta sesion: por un lado, la
mirada estratégica sobre marketing, visibilidad y transformacion; por otro, la experiencia directa en gestion
clinica, procesos, conversion y realidad operativa del sector dental.

Metodologia y enfoque de la sesion

Queremos que esta sesion sea lo mas interactiva y practica que el grupo vy el formato nos permitan. No la
planteamos como una exposicion unidireccional, sino como un espacio dinamico en el que combinar
reflexion, ejemplos reales, herramientas aplicables, interaccién con la audiencia y situaciones reconocibles
para cualquier clinica.

Siempre que el formato lo facilite, incorporaremos ademas alguin ejercicio o caso practico en directo para
que los asistentes puedan experimentar por si mismos parte de lo trabajado durante la sesion. Por eso,
recomendaremos acudir con el movil, con la idea de que cada participante pueda llevarse no solo ideas,
sino también alguna aplicacion practica inmediata.

En SEPES, junto a Corus Academy nos gusta poner imaginacion al servicio de sesiones vivas, Utiles y
memorables. La intencion es que el asistente no solo encuentre ideas interesantes, sino también formas
concretas de aterrizarlas en su practica diaria, tanto en la captacién como en la conversion y la aceptacion
de tratamiento

La sesion esta dirigida tanto a profesionales que estan iniciando su proyecto clinico como a quienes,

con una trayectoria ya consolidada, desean incorporar nuevas perspectivas, herramientas y
enfoques para seguir impulsando el crecimiento de su clinica.

Dr. Pep Serra, CDT, DDS, Phd
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