Come far accettare i
piani di trattamento

4 leve che funzionano davvero per studi dentistici
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Rendere lI'informazione visiva e pedagogica

Uno dei problemi piu frequenti € che i pazienti non comprendono appieno cio che vedono: radiografie in bianco e nero, termini tecnici, discorsi troppo
astratti. La distanza tra il linguaggio del dentista e quello del paziente pud portare a incomprensioni, paure o indecisioni.

Immagini esplicative

Radiografie annotate, foto intraorali, modelli
3D digitali, prima/dopo. Il paziente vede
concretamente la propria bocca e le
opportunita di miglioramento.

Strumenti interattivi

Software che permettono simulazioni del
risultato finale e comparazioni tra diverse
soluzioni. Aiuta a percepire il beneficio di
accettare subito.

Materiali di supporto

Brochure illustrate, PDF, schede visive che il
paziente puo portare a casa. La memoria di
cio che viene detto scende rapidamente.
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Presentare il piano in piu fasi chiare

Un piano di trattamento "tutto insieme" puo intimorire: costo, numero di appuntamenti, impegno personale. Quando tutto
e condensato, il rischio & che il paziente si blocchi prima ancora di valutare seriamente.

Step opzionali

Step intermed: Trattamenti migliorativi che

Step immediati

Consolidamento della salute, possono essere valutati con
Le cure urgenti o quelle prevenzione, miglioramenti calma, distribuendo costi e
indispensabili per la salute orale. funzionali come protesi e restauri impegni nel tempo.
Priorita assoluta per evitare estetici.

complicazioni.

Strutturare cosi permette di distribuire costi e impegni nel tempo, aumentare la percezione del controllo da parte del
paziente, e dare la possibilita di scegliere con calma.
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Creare una continuita dopo la consultazione

Anche quando tutto & spiegato bene nello studio, & molto comune che il paziente usi poco le informazioni una volta fuori. Le obiezioni, i dubbi, le
richieste di riflessione con familiari possono portare al rinvio o al rifiuto.

Documentazione post-visita Richiamo personalizzato

Un PDF esplicativo, immagini annotate, preventivo chiaro, scadenze ) . i . ) .
Contatto telefonico o via messaggio per chiarire dubbi emersi dopo la

previste, opzioni alternative. Invia via email o tramite app del paziente. . . .
visita e supportare il processo decisionale.

Supporto familiare

Coinvolgimento dei familiari nel processo decisionale quando
appropriato, fornendo materiali comprensibili anche per loro.

Questo tempo di riflessione "fuori dallo studio" permette al paziente di metabolizzare meglio le informazioni e tornare piu preparato per decidere.
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Formare l'intero team a
parlare un linguaggio comune

E importante che non solo il dentista, ma anche gli assistenti, I'igienista, il personale
dello studio conoscano il piano di trattamento e siano allineati nella terminologia e nei
messaggi chiave. Una incoerenza genera dubbi.

@@ Sessioni interne di formazione

Incontri periodici per discutere nuovi casi, aggiornamenti tecnici, materiali
didattici che lo studio utilizza per spiegare ai pazienti.
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% Script e linee guida
Protocolli di comunicazione standardizzati per garantire coerenza nel
messaggio trasmesso da tutto il personale.

‘}D Ruoli chiari

Definizione precisa delle responsabilita di ciascun membro del team nel

processo di comunicazione con il paziente.
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I risultati di un approccio
integrato

Questo approccio rende il messaggio piu credibile, riduce la percezione di
improprieta o incompetenza, e facilita la decisione del paziente sapendo che tutto
lo studio & "sulla stessa lunghezza d'onda".

85% 60% 40%

Accettazione Riduzione dubbi  Tempi decisione
piani Diminuzione delle Riduzione dei tempi di
Aumento medio chiamate post- decisione del paziente
nell'accettazione dei consultazione per con materiali di supporto
piani di trattamento con chiarimenti
approccio visivo

"Quando il paziente comprende veramente il proprio stato di salute orale e le
opzioni disponibili, la decisione diventa naturale e consapevole."




Punti chiave e prossimi passi

Far accettare i piani di trattamento non & questione di persuasione, ma di chiarezza, struttura, empatia e coerenza. Applicando leve
concrete puoi trasformare un momento critico in un‘occasione di fiducia e consolidamento professionale.

Chiarezza e comprensione

Rendi le informazioni visive e
pedagogiche, semplificando concetti
complessi per i pazienti. La
comprensione porta all'accettazione.

Struttura e flessibilita

Presenta i piani in fasi chiare,
permettendo ai pazienti di
processare e accettare il trattamento
senza sentirsi sopraffatti.

Coerenza e supporto

Crea continuita post-consultazione e
assicurati che tutto il team comunichi
con un linguaggio unificato,
rafforzando la fiducia del paziente.

(J Pronto a Ottimizzare il Tuo Studio?

Se vuoi che il tuo studio introduca queste pratiche efficaci, migliorando i tassi di accettazione e la soddisfazione dei pazienti

(oltre la qualita clinica), OSM Medical puo aiutarti con formazione, strumenti pratici e consulenza su misura
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