
Resiliencia: Crecimiento a través de la adversidad 

2020 



 Día 4 
 ¿Quiénes son sus clientes? 

 
Peter Young, DDS MAGD 







¿Por qué está usted en la odontología? 



 



Presenter
Presentation Notes
What do there 4 individuals have in common



Esclavitud abolida  
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Computadoras personales para todos 

Presenter
Presentation Notes
These are what they sold



Recuperamos el 
Lebensraum 

Presenter
Presentation Notes
Hilter’s goal is get back Labensraum



Reconciliado con el Hombre 

Presenter
Presentation Notes
These are what they sold





¿Conoce a sus pacientes?  



Diferencias generacionales 



Generación Silenciosa/GI (nacidos antes de 1945) 

•Leales 
•Respetuosos 
•Confían en los  
profesionales 

•Alta integridad  
•“Preguntan a la esposa” 
•Conservadores en sus gastos 



Baby Boomers (nacidos entre 1945-64) 

•Quieren lo mejor 
•Exigentes 
•Investigan 
• Viven el momento 
•Quieren tener lo mismo  
que los demás   



Generación X  ( Generación Perdida) 
[nacidos entre 1965-76] 

•Escépticos y cautos 
•Actitud “¿qué gano yo?” 
•El grupo con mayor educación 
•Planeación financiera 



Milenials o Gen Y o Echo Boomers 
(nacidos entre 1977-95) 

•Conocedores de la tecnología  
•  Tienen menor lealtad hacia las  
marcas 

•Son conscientes de la moda y el estilo  
• Inmunes a los argumentos de ventas y la 
mercadotecnia tradicionales  

•Compre ahora y pague después (tarjeta de crédito)   



Gen Z o iGen o Centenials  
(nacidos después de 1996) 

•Conocedores de Internet  
•Altamente sofisticados en cuanto a redes 
sociales y computadoras 

•No son entusiastas de las  
interacciones 1 a 1 

•Quieren respuestas exactas y rápidas 
•Poder adquisitivo muy sólido (40% en 2020) 







M&M’s – ¿Qué importa más? 





Condiciones 
primarias 



 Cuatro condiciones primarias 
 
 
 
 
 
 

Urgencia: “¡Quíteme el 
dolor!” 



Cuatro condiciones primarias 
 
 
 
 
 
 
 
 

Urgencia: “Quíteme lo 
indoloro” 

Tx impulsado por el seguro 



Cuatro condiciones primarias 
Especialistas de casos   
 
 
 
 
 
 

Urgencia: “Quíteme lo 
indoloro” 

Impulso del seguro 



Cuatro condiciones primarias 
Especialistas de casos   
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
Cuidado exhaustivo de por vida 

Urgencia: “Quíteme lo 
indoloro” 



4 condiciones primarias por las que la gente busca atención dental 

Especialistas de casos   
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

Cuidado exhaustivo de por vida 
Urgencia: “Quíteme lo indoloro” Impulso del seguro 



Condición primaria 

Incapacidad  
Primaria (Intereses) 



Incapacidad primaria 



Incapacidades comunes 

1. Dolor 
2. Dientes manchados 
3. Dientes torcidos 
4. Diente roto 
5. Mal aliento 
6. Sangrado 
7. “Mi esposa me dijo que viniera” 



Interés primario  
1. Dolor: “No puedo  

dormir” 
2. Color de los dientes:   “Me siento avergonzado” 
3. Alineación de los dientes:  “Quiero una mejor sonrisa” 
4. Diente roto:  “No puedo comer” 
5. Mal aliento: “No puedo hablarle a nadie” 
6. Infección:  “¡Tengo una infección!” 
7. “Mi esposa me dijo que viniera” “tener paz en casa” 

Presenter
Presentation Notes
Appearance – it may be the tartar, not the align of teeth



Intereses primarios 



Beneficios 
primarios 



Beneficios primarios 



Riesgo periodontal 



Riesgo biomecánico 



Riesgo funcional (Oclusión, Trastornos de 
articulación temporomandibular) 

 



Riesgo dentofacial (estético) 



Distribución de riesgos 



¿Qué haría este tratamiento por usted? 













Preocupaciones 
primarias 
(ajuste) 



Preocupación primaria 
•Dinero 



Preocupación primaria 
•Urgencia 



•Confianza 

Preocupación primaria 



Preocupación primaria 
•Tiempo 



Preocupaciones primarias 
•Asustado   





Condición primaria 

Incapacidad  
Primaria (Interés) 

Beneficios primarios 

Preocupaciones 
primarias 
(ajuste) 





El Explorador 
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Presenter
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Types of Questions to ask….



David Beckham 

 





¿Cuál es su propósito en la odontología? 



Planes de 
Acción Kaizen 

¿Quién está a 
cargo? 

¿Cuándo se 
compartirá esto 
con el equipo? 

¿El equipo lo ha 
hecho suyo y lo 

ha puesto en 
práctica? 

Intereses 
primarios  

Preocupaciones 
primarias 

 
M&M 



Lecturas recomendadas 


	Slide Number 1
	 Día 4 ¿Quiénes son sus clientes?
	Slide Number 3
	Slide Number 4
	¿Por qué está usted en la odontología?
	Slide Number 6
	Slide Number 7
	Slide Number 8
	Slide Number 9
	Slide Number 10
	Slide Number 11
	Slide Number 12
	¿Conoce a sus pacientes? 
	Diferencias generacionales
	Generación Silenciosa/GI (nacidos antes de 1945)
	Baby Boomers (nacidos entre 1945-64)
	Generación X  ( Generación Perdida)�[nacidos entre 1965-76]
	Milenials o Gen Y o Echo Boomers�(nacidos entre 1977-95)
	Gen Z o iGen o Centenials �(nacidos después de 1996)
	Slide Number 20
	Slide Number 21
	M&M’s – ¿Qué importa más?
	Slide Number 23
	Slide Number 24
	 Cuatro condiciones primarias
	Cuatro condiciones primarias
	Cuatro condiciones primarias
	Cuatro condiciones primarias
	4 condiciones primarias por las que la gente busca atención dental
	Slide Number 30
	Incapacidad primaria
	Incapacidades comunes
	Interés primario 
	Intereses primarios
	Slide Number 35
	Beneficios primarios
	Riesgo periodontal
	Riesgo biomecánico
	Riesgo funcional (Oclusión, Trastornos de articulación temporomandibular)
	Riesgo dentofacial (estético)
	Distribución de riesgos
	¿Qué haría este tratamiento por usted?
	Slide Number 43
	Slide Number 44
	Slide Number 45
	Slide Number 46
	Slide Number 47
	Slide Number 48
	Preocupación primaria
	Preocupación primaria
	Preocupación primaria
	Preocupación primaria
	Preocupaciones primarias
	Slide Number 54
	Slide Number 55
	Slide Number 56
	El Explorador
	Slide Number 58
	Slide Number 59
	Slide Number 60
	David Beckham
	Slide Number 62
	¿Cuál es su propósito en la odontología?
	Slide Number 64
	Lecturas recomendadas

