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Ofrecer un valor 
diferencial a las clínicas 

que las posicione de 
manera extraordinaria en 

el sector dental. 

Apoyar en el desarrollo 
de negocio. 

Asegurar una formación 
satisfactoria en producto 
y en venta de planes de 

tratamientos. 

Personalizar acciones y 
estrategia de marketing. 

Garantizar el éxito de los 
tratamientos y su 
comercialización 

satisfactoria. 

Establecer una estrategia 
de micromercado y 

atracción de pacientes 
adecuada. 

Analizar la situación de la 
clínica dental y ofrecer 

solución a todos sus 
retos. 

Asegurar la formacion 
adecuada e implicación 
de todos los miembros 

del equipo.
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MÓDULO DURACIÓN DIRIGIDO A : FECHAS 

Módulo 1. ¿Cómo diferenciar mi clínica dental de 

la competencia?

60 min Todo el equipo 23 de mayo

Módulo 2: La primera visita perfecta 60 min Dirección 20 de junio 

Módulo 3 ¿Cómo motivar e impulsar a mi equipo? 60 min Dirección 18 de julio

Móludo 4: Clínica eficiente = clínica rentable 60 min Dirección / Equipo 26 de septiembre 

Módulo 5: Rol del equipo para impulsar las ventas 60 min Dirección / Equipo 17 de octubre 

Módulo 6: 10 Mandamientos para la entrega de 

presupuestos

60 min Todo el equipo 21 de noviembre 

Módulo 7: ¿Cómo aumentar el tráfico de pacientes 

a clínica?

60 min Todo el equipo 23 de enero

Módulo 8: Diez tips para una higiene 

diferenciadora y derivadora

60 min Higienistas 20 de febrero

Módulo 9 Experiencia del paciente: los 5 

micromomentos en clínica

60 min Todo el equipo 20 de marzo

Módulo 10: Formación Ad-hoc 60 min Todo el equipo 17 de abril 
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