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A DENTAL UNI

A Dental Uni é uma cooperativa de planos odontolégicos nascida em 1984, organizada e administrada

por cirurgides-dentistas, que oferece a mais completa assisténcia a milhares de beneficidrios e empresas
clientes, de todos os portes e segmentos. A cooperativa possui mais de 15 mil dreas de atendimento em
todo o Brasil e esta presente em todos os estados com atendimento efetivamente nacional. Mais de 73%
da rede é composta por especialistas e a média de tempo de experiéncia é 14 anos.

A Dental Uni nasceu em Curitiba, no Parana, mas possui abrangéncia nacional. Seus colaboradores se
dividem entre seis estados, com unidades em Belo Horizonte - MG; Brasilia - DF; Campo Mourdo - PR;
Cascavel - PR; Curitiba - PR; Entre Rios - PR; Joinville - SC; Londrina - PR; Maringé - PR; Paranagua - PR;
Ponta Grossa - PR; Rio de Janeiro - RJ; Sdo Mateus do Sul - PR; Sdo Paulo - SP; e Unido da Vitéria - PR.
Além disso, a cooperativa possui diversas estruturas de PAB - Posto de Atendimento ao Beneficiario
(administrativo) e consultérios In Company em empresas em todo o Brasil.

Sua completa infraestrutura oferece profissionais capacitados, atendimento personalizado, extensa
cobertura - inclusive para urgéncias - garantia nos tratamentos e muito mais. A Dental Uni oferece
qualidade de vida, porque tem o melhor plano odontolégico, pelo menor custo, com a garantia de
atendimento da maior cooperativa de planos odontolégicos do Brasil, com nota maxima no indice de
Desempenho da Saude Suplementar. O IDSS é conhecido como a nota das operadoras. Seu resultado
demonstra como o mercado esta se comportando e é um importante parametro tanto para os milhdes
de consumidores em planos exclusivamente odontolégicos que compdem o setor de planos de satde
no Brasil, como para quem ainda retne informagdes para realizar a contratacao.

A Dental Uni esta devidamente registrada na Agéncia Nacional de Salde - ANS sob o
nimero 30448-4. Esta entre as operadoras de grande porte do pais, sendo a maior

cooperativa odontoldgica, se considerado o nimero de vidas atendidas.
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A IMPORTANCIA DA SAUDE BUCAL

O plano odontolégico é essencial na manutencdo da salide dos dentes e da boca e impacta diretamente
na autoestima e salde, afinal o sorriso é o nosso cartdo de visitas e precisamos cuidar bem dele. Muitas
doencgas tém sua porta de entrada na boca e nos dentes, por isso manté-los saudaveis é fundamental
para conservar o corpo sdo. A Dental Uni entende a importancia de um atendimento odontolégico de
qualidade e listou 5 motivos para ndo abrir mdo dos nossos planos:

Prevencdo

A prevencdo é certamente a chave para a
salde bucal e para a reducdo do orgamento
familiar com  gastos  odontolégicos
inesperados. A visita periédica ao dentista
previne caries, tartaro e problemas ainda
mais graves. Com um plano odontolégico
é possivel agendar visitas regulares,
economizando tempo e dinheiro.

Urgéncia

Ndo é possivel prever quando alguém
precisard de um dentista, por isso a
cobertura de urgéncia é tdo importante.
Contar com um plano odontolégico protege
toda a familia na eventualidade de doengas
criticas e inesperadas, acidentes ou dores, a
qualquer hora do dia ou da noite.

Economia

Muitas pessoas abandonam os consultérios por imaginar que os tratamentos odontolégicos séo caros.
Porém, com regularidade nas consultas é possivel prevenir e evitar gastos com doengas ja instaladas.
Os planos odontolégicos da Dental Uni tém uma extensa cobertura: consultas, urgéncias, radiografias,
restauracdes, tratamento de canal, tratamento de gengiva, remocdo de dentes inclusos e muitos outros
procedimentos, dependendo da contratagdo realizada.
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Atendimento especializado

Ao contratar um plano odontolégico Dental Uni é possivel escolher profissionais credenciados em todas
as especialidades, registrados nos conselhos regionais e aptos a levar atendimento de qualidade. Sao
mais de 15 mil dreas de atendimento em todo o Brasil, com profissionais competentes que passam por
um rigoroso processo de qualificacdo para atender o beneficidrio. Mais de 70% da rede é composta por
especialistas com média de 14 anos de experiéncia.

Perda do medo

Grande parte das pessoas que tém medo de sentar na cadeira do dentista tiveram experiéncias negativas
quando criangas e ficaram marcadas negativamente até a idade adulta. Ter um plano odontolégico
desde a infancia desmistifica a profissdo e elimina a aversdo. A orientacdo deve comecar cedo, dos pais
a fase de transicdo para a juventude, por meio de um trabalho continuo de promoc&o da saude bucal.

METODO DE VENDAS

No passado, os produtos eram vendidos apenas pela marca, pelos detalhes técnicos. Existiam poucas
opgdes, o cliente era desinformado e forcado a comprar pelo preco ou por falta de opgdo. Viviamos
entdo a Era do Produto. Depois veio a Era do Cliente, que aprendeu a se informar, passou a ter mais
opgdes de compra e portanto se tornou mais exigente. O mundo hoje vive outra era, que chamamos
de Era da Sensibilidade, quando o cliente além de ser o protagonista da venda, exige mais do que um
produto ou servico de qualidade, quer ser muito bem atendido e ser surpreendido com algo mais. O fato
é que ndo estamos mais vendendo por qualidade e prego competitivo.

As empresas e pessoas querem receber algo melhor e estdo dispostas a fazer um investimento maior
paraisso. O modelo de vendas Dental Uni sempre buscou mais do que uma relagdo vazia de preco baixo,
pois qualquer concorrente poderia copia-lo caso o preco fosse o Unico diferencial. Nosso modelo foca a
venda de valor agregado, de diferenciais pelos quais o cliente ganha mais. Ele precisa entender por que
investe em nossos servicos em detrimento de um concorrente aventureiro ou barateiro. Vender valor e
ndo preco requer capacidade de se envolver com os clientes.

Isso se chama “Venda Consultiva”, pois nosso papel é ser consultor de clientes, entender antes
de atender. Atendemos milhares de empresas e temos o prazer de informar que conhecemos
cada uma delas de forma Unica. Com certeza, nossos clientes merecem esse tratamento.
Nenhum cliente deve ser considerado igual ao outro. Por isso, se por ventura a Dental Uni ainda

ndo tiver um plano odontolégico adequado ao seu futuro cliente, criard um para ele.
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s

PROCESSO DE VENDAS CONSULTIVAS
v W TR NS\

Sdo os sete fundamentos do vendedor consultor para estabelecer um excelente relacionamento com
o cliente:

1. Aquecimento: Estratégias antes da venda, preparacao inicial, levantamento de informacdes, saber
o que dizer, mapear oportunidades;

2. sintonia: Abordagem empdética, apresentar beneficios, fazer comunicacdo eficaz, despertar interesse
do cliente pelo produto ou em marcar, visitar e prospectar com qualidade;

3. Interesse: Saber fazer as perguntas certas, descobrir o que motiva a compra e revelar o DNA da
Venda, uma das 4 4reas de interesse do cliente;

4. Solugdo: Propostas certas com credibilidade, feitas com base nos fatos e numa sequéncia correta de
apresentacdo, estimulando o cliente a comprar;

5, Desejo: Motivacdo antes do fechamento, etapa em que o cliente propde objecdes e o vendedor sabe
negociar e lidar com elas para conduzir o cliente a reconhecer que seu produto é desejavel e Unico dentro
do que ele precisa;

6. Comprometimento: Fechamento da venda com técnicas sofisticadas e simples ao mesmo tempo,
aquilo que leva o cliente a comprar e comprar de novo;

7. Pés-Venda: Envolvimento que ndo termina no pedido de compra, quando o vendedor dedica tempo

e avalia se o cliente estd satisfeito, quando o processo de vendas realmente recomeca e o cliente se
sente encantado pelo atendimento.
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PLANEJAMENTO,
PREPARACAO

E ESTRATEGIA -
AQUECIMENTO
DA VENDA

Vender no século XXI ndo é a mesma coisa que vender no século passado. Os bons fundamentos
sdo os mesmos, mas o0 mundo mudou e ampliou as demandas sobre os talentos dos profissionais.
Uma grande campanha de vendas nasce do planejamento. A estratégia é tudo o que ocorre antes do
campo de batalha. O planejamento é o pensamento estratégico e a formulagdo criativa detalhada do
que vai ocorrer a partir do inicio, meio e fim da campanha comercial. Cendrios distintos dos fatores
incontrolaveis. Levantamentos detalhados dos aspectos controldveis, como canais, segmentacdo de
mercados, tendéncias dos concorrentes, posicionamento da marca Dental Uni, avaliacdo de percepcées
dos clientes e dos prospects, e ciclo da prépria forca comercial.

Anegociacdo das estimativas de vendas com as equipes é um passo sagrado. Antes de vender para fora, é
necessario vender, com profunda convicgdo, para dentro. Aimplementacdo das acdes, os procedimentos
taticos (tatica é tudo o que ocorre dentro do campo de batalha), os sistemas operacionais, os controles, as
métricas e o feedback sdo fundamentais na gestdo do moderno complexo comercial. A multiplicacdo da
produtividade, da afetividade, das descobertas e das prospeccdes deve ser extraordinariamente apoiada
pelas midias interativas, a internet e seus multiplicadores celulares. E sobre a atitude dos vendedores?
Isso continua sendo eterno. Grandes vendedores atuam com fé e paixdo. Amam o relacionamento e
sabem que sua missdo é realizar negbcios, cumprir suas metas, assumir compromissos - com ética.

Os grandes profissionais de vendas, homens e mulheres, prestam atencéo e focalizam 20% das suas
ac¢bes em pessoas que geram 80% dos resultados. Lideranca faz toda a diferenca. E a misséo do lider
comercial é elevar a média da equipe: fazer com que 100% dos vendedores fiquem concentrados em

se aproximar dos campedes, e jamais o contrdrio.

8 Dental Uni - Cooperativa Odontolégica



Manual Prdtico de Vendas

DICAS DE PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
DA VENDA

1. Defina metas e objetivos: Olhe para o retrovisor de suas vendas e veja seu resultado nos ultimos
seis meses. Analise sua meta mensal, ou estabeleca uma como base na média dos Ultimos 6 meses
adicionando o crescimento possivel. Divida sua meta em 4 semanas para ter seu objetivo fragmentado,
permitindo que atinja metas semanalmente também.

2. Defina um mapa de oportunidades: Relacione clientes ativos, inativos, prospects (potenciais
clientes que esta trabalhando). Pense nas possiveis solu¢des Dental Uni para cada caso, tenha sempre
mais de uma opgdo. Exemplo: Plano coletivo empresa ou livre adesdo como alternativa.

3. Defina um plano de trabalho e agenda produtiva: Quantos clientes vocé precisa para fechar
uma venda? Basta calcular olhando para o passado, qual seu histérico de vendas em relagdo ao nimero
de propostas emitidas? Se a cada 10 clientes vocé consegue fechar uma proposta, para vender para
10 clientes em um més, terd que ter 100 prospec¢des ou melhorar sua assertividade na elaboragdo
da proposta. Isso veremos a seguir nas técnicas de abordagem, sondagem e apresentacdo da solucdo.

As melhores técnicas de vendas sdo aquelas que tornamos
familiares e ndo mecanicas, mas no comeco toda técnica
parece um pouco artificial. Por isso, procure persistir e fazer
com que sua equipe estude e aplique constantemente, para
entender o objetivo, a esséncia do novo jeito de fazer as
coisas. Uma técnica de vendas precisa ser percebida como
uma ferramenta que dara seguranca aos novatos e ainda mais
recurso aos experientes. Ninguém nasce sabendo, embora
muitos vendedores achem que as técnicas do passado sirvam
para a vida toda. Engano grave! No passado, para fechar uma
venda bastava fazer o cliente dizer sim, sim, sim.

Exemplo: O senhor quer ter uma vida boa ap6s os 60 anos
de idade? Quer que sua familia tenha qualidade de vida? Quer
se sentir seguro e tranquilo quando chegar a terceira idade?
Quer que eu lhe mostre algo que possa garantir isso? As
pessoas iam dizendo sim, sim, sim! E ai acabavam comprando
algo, como um plano de previdéncia ou de salde, que ndo
necessariamente queriam.
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ABORDAGEM, SONDAGEM E
APRESENTACAO DA SOLUCAO

Hoje em dia, ninguém cai em perguntas de inducdo a resposta e muito menos tem tempo como se
tinha para ouvir um vendedor. Portanto meu amigo lider, as técnicas mudaram, embora fatores como
preparagdo, boa comunicagdo, saber perguntar e ouvir o cliente, sejam técnicas para a vida toda. Sempre
que houver um vendedor, deve existir um bom “relagdes humanas”. Alguns dos autores renomados
escreveram seus livros hd muitos anos atras e seus conteidos continuam atuais. Mas é preciso saber
filtrar aquilo que se aplica a sua empresa ou negdécio. Contudo, nenhum livro vai te dar a “férmula de
pir lim pim pim” para o sucesso. O resultado positivo depende de estudo, adaptacdo, ritmo adequado
e muito esfor¢o em fazer diferente todos os dias, com cada cliente, até encontrar os seus modelos de
venda mais adequados.

Tratar todos os clientes de forma igual é talvez o mais grave dos erros de uma equipe de vendas. A gente
vé isso a torto e a direito no mercado, lamentavelmente.

Um dos melhores conselhos para gerentes e lideres em geral é evitar o prejulgamento em sua equipe.
Quemdefineocliente antes de conhecé-lo erra profundamente. Quem ndo sabe criar sintonia e desvendar
necessidade normalmente erra, afasta o cliente e consequentemente, ndo vende. Infelizmente, no
varejo, na industria, nos servicos, na venda empresa para empresa (B2B - business to business) sempre
existem tiradores de pedidos, pois é assim que chamamos os vendedores desesperados e sem técnicas
de vendas e comportamentos criativos, consultivos e focados no cliente.
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DICAS PARA ABORDAR CLIENTES

1. Seja uma pessoa bem informada. Leia jornais, revistas, consulte o site das empresas que ird
prospectar, tenha algo para falar com as pessoas antes de vender. Enfoque em assuntos relevantes
para o cliente. Exemplo: Caro cliente, nesta revista saiu um artigo sobre sua empresa! Achei muito
interessante a forma como seu presidente explorou o assunto. Perceba que se trata apenas de um bate-
papo, um quebra-gelo. O cliente adora quando um vendedor demonstra interesse por ele ou por sua
empresa. Isso cria vinculo e afinidade.

2. Fale em termos de beneficios. Em vez de falar apenas da Dental Uni, sua tradicdo, seus grandes e
vantajosos planos odontolégicos, fale em termos dos ganhos e beneficios logo no inicio da comunicagdo
com o cliente. Exemplo: Senhor cliente, queremos |he falar sobre o seu aumento de produtividade e
mais seguranca com seus colaboradores. Perceba que ndo estamos citando a Dental Uni, nem mesmo a
venda em si. Depois de falar em beneficios como produtividade, prossiga contando casos de sucesso, ou
seja, outras empresas que ja sao clientes. Cite uma, duas ou trés empresas clientes.

Mantenha-se informado periodicamente sobre novos contratos realizados e quais sdo as
empresas de grande destaque que fazem parte da assisténcia odontolégica prestada pela Dental
Uni. Depois diga ao cliente que vocé acredita que tudo isso se aplica também a empresa dele.
Por fim, agende um horério ou pergunte se podem continuar conversando sobre o assunto.

Dental Uni - Cooperativa Odontolégica 11




Manual Prdtico de Vendas

PASSO A PASSO
ABORDAGEM COM BENEFICIOS

1. Comece pelo beneficio: trabalhamos com aumento de sua produtividade e satisfacdo de seus

colaboradores;

2. somos da Dental Uni, a maior cooperativa odontolégica do Brasil. Atendemos empresas como
Renault, Copacol, Unimed, Frisia, entre outras empresas de sucesso;

3. Acredito que se aplica muito bem a sua empresa;

4. Podemos conversar mais agora, ou marcar uma reunido nesta quinta ou sexta-feira.

12 Dental Uni - Cooperativa Odontolégica




1. Entenda seu mercado.

mercado compra.

O que mais importa para comecar bem

o trabalho em vendas, ndo é conhecer N
tecnicamente o produto ou servigo que =
vende, mas por que, como e quando o

() 3. Crie seu préprio discurso.
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Z'DICAS PARA

COMECAR BEM
SUA VENDA

2. Utilize o histérico de
vendas para criar mercados.

Nuncaignore clientes inativos, casos
de sucesso e todas as referéncias
que sua empresa, produto, servico
possuem.

@
A Alguns vendedores nem entendem para qué o produto serve e saem vendendo. E preciso que vocé
faca uma avaliacdo, pesquisa e, principalmente, entenda as diversas vantagens e beneficios para

poder vender.

4. Faga seu mapa de oportunidades pelo menos uma vez por semana.

Crie oportunidades semanalmente, como, por exemplo, ao cruzar produtos diferentes para clientes
ativos e novos produtos para clientes novos.

5. Crieuma
agenda produtiva.

Defina objetivos, prioridades e
tenha disciplina com seu tempo.
Trabalhe seu tempo de acordo
com um plano de metas.

°n

6. Faga prospecgdo com
qualidade e criatividade.

Criealgonovo, pe¢a a opinido
de outros vendedores e de
seus clientes. Aumente sua
qualidade e criatividade ao
abordar novos contatos.

X
X

7.Va aluta!

Nao seintimide ou se desmotive
com nada. Sempre existem
clientes comprando. Eles
precisam conhecer vocé e
o quanto eles ganham em
comprar contigo.

Dental Uni - Cooperativa Odontolégica 13
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O controle de uma venda deve estar sempre na mao do vendedor. E uma falha grave quando o
vendedor esquece de definir os préximos passos ou pede para o cliente retornar. Ele ndo retorna,
via de regra.

i 2

10. Crie vinculos!

;0 8. Nunca deixe o cliente com a obrigagéo de retornar a vocé.

9. Procure sempre uma forma

de surpreender desde o inicio da venda. “Torne-se verdadeiramente interessado na outra

pessoa”, disse Dale Carnegie. Se vocé fizer com
Se o cliente receber algo de vocé logo no primeiro que seu cliente perceba seu verdadeiro interesse,
contato, tal como uma boa dica de investimento, de esteja certo de que alguns vinculos podem
economia ou ideia para melhorar seu trabalho, isso ocorrer: confianca, tranquilidade, sensacdo de
ajuda muito a criar sintonia e a desfazer barreiras. amizade, conforto, empatia pura.

11. Pare, Olhe, Escute (POE).

Estd escrito na placa dalinha do trem, mas serve

0 perfeitamente como alerta para o profissional
que quiser praticar boa comunica¢do com seus I
clientes. Pergunte mais, fale menos e ouca l
atentamente as necessidades.

12. Fale em termos do
que interesse ao cliente.

13. Surpreenda o cliente. Procure ser empatico, destacando

sempre os ganhos que o cliente
Se fizer algo que o cliente ndo espera, mas que tem antes de apresentar detalhes
o agrade, estard conquistando a oportunidade técnicos de seu produto ou servico.

de vender realmente.

14. Dé um show de entusiasmo.

entusiastica. Ninguém gosta de vendedor que tem
cara amarrada e que ndo transmite felicidade em
seu trabalho.

I Comece cada contato com o cliente de maneira

15. Reinvente sua
maneira de vender.

J— 16. Transmita seguranca! Trate cada cliente como Unico e especial,
__ como se fosse o primeiro ou o Ultimo de
& Tenha argumentos verdadeiros e faca anotagdes sua vida. Lembre-se, o cliente é o bem mais
P para ndo depender da memoria apenas, isso valioso e que garante nossa remuneragao.

demonstra que estd interessado e é organizado.
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17. Crie intimidade com cada cliente.

Tenha envolvimento e faca com que o cliente se /
A sinta & vontade com a sua forma de interagir. Assim /

é importante que faca perguntas e dé atencdo as
possiveis obje¢des. -

18. Evite o

. i !

19. Crie uma atmosfera de venda pela dor prejulgamento!
e cura (solugdo). Jamais deduza aquilo que o
cliente quer, sempre resista
ao seu prejulgamento e deixe
o cliente Ihe confirmar tudo o
que precisa e para que precisa.

Vocé pode argumentar: “Realmente cliente, deve ser
dificil conviver com este problema..”. Assim, vocé
estabelece a “dor” emocional e em seguida se coloca
como altamente pronto para suprir sua necessidade, ou
seja, trazer a “cura”.

20. Faga com que seus

clientes queiram muito . L ;
ouvir suas propostas. 21. Acredite que vocé ja vendeu e sé falta

apenas definir o qué.
Experimente perguntar ao cliente: “Vocé

quer muito resolver esse assunto?’, ou Faca sua visita ou contato com o cliente acreditando
“estamos prontos para lhe apresentar algo ao maximo que ird vender, ajudando-o a satisfazer
6timo, quer ver agora?”. Estas perguntas suas necessidades reais.

visam o “sim, sim, sim”.

Mas atenc¢do! Sua conduta, ética, -

transparéncia e entusiasmo contam muito.
— S .

Aplique estas gdicas

e venda mais e mais

Dental Uni - Cooperativa Odontolégica 15
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DICAS PARA SONDAR CLIENTES

Para descobrir necessidades é preciso praticar a maior habilidade em vendas:
PERGUNTAR

1. comece perguntando ao cliente sobre sua situagéo atual: Qual plano ele possui, ou se ndo
existe tal beneficio em sua empresa, para ele ou para sua familia.

2. Pergunte sobre sua situacdo futura ou desejada: O que ele pensa sobre seu plano atual ou sobre
a ideia de ter todos os beneficios que vocé apontou para sua empresa, para ele ou para sua familia.

3. Pergunte em seguida sobre possiveis dificuldades ou barreiras que o impedem de ter um
plano Dental Uni: Quais dificuldades ou impedimentos existem para ele conquistar todos os beneficios
que vocé apontou para sua empresa, para ele ou para sua familia.

4. por fim, a mais importante de todas as perguntas: Pergunte sobre o retorno maior que o cliente
terd com a compra: qual o significado para ele como comprador, como gerente de recursos humanos,
como pai ou mde, COmo pessoa.

16 Dental Uni - Cooperativa Odontolégica
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Depois de identificar a necessidade do cliente, o vendedor tem em m&os o que chamo de DNA da Venda,
o motivo intangivel de compra.

O RETORNO

Apresentar propostas iguais a todas as empresas e pessoas é um grande erro como ja destacamos.
Portanto, o vendedor consultor é aquele que melhora sua assertividade apresentando solu¢des certas a
cada cliente, sabendo diferencia-los pelas respostas dadas durante a sondagem.

Imagine o seguinte cenario hipotético:

Como é: O cliente tem um plano odontolégico basico e bem baratinho.

Como deveria ser: O cliente acredita que possa ter algo mais, mas ndo encontrou nenhuma solucéo
melhor e que justifique pagar mais.

Barreiras: O custo x beneficio.

Retorno: Paraele, ter um melhor suporte odontolégico aos seus funciondrios lhe dard mais tranquilidade
e produtividade.

Dental Uni - Cooperativa Odontolégica 17
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DICAS PARA
APRESENTAR A
SOLUCAO CERTA

18 Dental Uni - Cooperativa Odontolégica
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1. Apresente sempre fatos positivos da Dental Uni, como:

e Tradigdo - A Dental Uni nasceu em 5 de setembro de 1984, com o compromisso de oferecer assisténcia
odontolégica de qualidade e atuando pela constante reducdo nos custos do tratamento odontolégico,
para que mais pessoas tenham acesso aos consultérios.

e Expansdo - Atualmente, a Dental Uni é a maior cooperativa de planos odontolégicos do Brasil. A rede
estd em constante expansdo e conta com mais de 15 mil dreas de atendimento em todo o Brasil, a
disposicdo dos beneficiarios.

e Qualidade - Mais de 73% da rede de cirurgides-dentistas é composta por especialistas, com a média
de tempo de experiéncia de 14 anos exercendo a profissdo.

« Exceléncia - A Dental Uni possui nota maxima no indice de Desempenho da Satde Suplementar - IDSS
calculado pela Agéncia Nacional de Salde Suplementar. Esse indice analisa dados como qualidade em
atencdo a salde, garantia de acesso, sustentabilidade no mercado e gestdo de processos e regulacdo.

e Prevengdo - A cooperativa conta com Odontoméveis, unidades moéveis equipadas com consultérios
odontolégicos completos para realizar agdes de prevencdo e educagdo, além de agdes sociais.

e Cobertura - Os planos Dental Uni oferecem cobertura para até 262 procedimentos odontolégicos que
incluem consultas, urgéncias, exames e tratamentos que asseguram a saude bucal.

2. Mostre evidéncias que interessem ao cliente

Exemplos de empresas que migraram de seus planos basicos e baratos para um plano de excelente
qualidade e custo x beneficio com a Dental Uni. Apresente detalhes pelos quais outras empresas e
pessoas trocaram seus planos.

3. Destaque o maior beneficio baseado no RETORNO que o cliente destacou:

“Para ele, ter um melhor suporte odontolégico aos seus funcionarios dara mais tranquilidade e
produtividade.”

Portanto, destaque isso em sua proposta, como por exemplo: Nossa proposta tem como maior
objetivo |he proporcionar total tranquilidade aumentando a produtividade e qualidade de vida de seus
colaboradores.

4. Apresente seu prego, caracteristicas técnicas, inicio do contrato, facilidades de adesdo,

prazos e tudo o que for item de sua proposta comercial, somente depois de fazer as trés etapas
anteriores.
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NEGOCIACAO E ARGUMENTACAO

Um dos grandes medos da maioria dos vendedores é o de se deparar com obje¢Ses a proposta
apresentada, por isso muitos preferem logo oferecer descontos, aumento nos prazos ou fechar
precipitadamente o negécio.

Reflita: Sem objecdo, saberiamos se o cliente quer comprar de fato? Claro que nédo! Uma objecdo
é um sinal de compra!

Sinal de compra

Como uma regra geral, o cliente que objeta é o que compra. Contudo, hd uma condi¢do: que vocé
primeiramente saiba lidar com a objecdo.

As trés principais objec¢des dos clientes sdo:
1. Indiferenca (ndo necessidade) - N3o sei se é isto que queremos, precisamos avaliar melhor.
2. Dinheiro (sem dinheiro) - Achamos esta proposta muito cara!

3. Procrastinacdo (sem pressa) - Acho que ainda ndo é bem o momento para comprarmos isso...
Todas as trés sdo oportunidades ideais para o fechamento.

E preciso traduzir as objecdes para dominé-las. A interpretacdo correta da objecdo do cliente é trata-la
como uma requisi¢do de informacdo adicional. Portanto, vocé pode adotar as seguintes a¢des, em cada
caso:

Traduza “nédo necessidade” em: provar que ha beneficio em seu produto ou servigo.

Exemplo: O senhor(a) lembra dos ganhos que sua empresa terd com nosso produto/servico. O que é
mais importante que conquistar (coloque o DNA do cliente no término desta pergunta)?
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Traduza “sem dinheiro” em: mostre como o produto paga a si mesmo.

Exemplo: O prego comparado a economia que sua empresa fard em 12 meses é facilmente justificado,
e estamos certos de que ndo existe preco que pague o reconhecimento que o senhor terd de seus
funcionarios ao término de nosso projeto.

Traduza “sem pressa” em: explique como ganha na compra.

Exemplo: O que seria diferente daqui a algum tempo se ndo fizermos este trabalho agora? Sua
necessidade (DNA) nos ficou clara. Por que adiar a conquista desse desejo nunca aparente?

Essa maneira de responder, traduzindo a objecdo da forma correta, é apenas uma parte do processo
completo para lidar com obje¢des. Lidar com objecdes requer pratica, coragem e até mesmo audécia.
Vendedores reclamam com frequéncia de sua inabilidade em dar uma resposta rapida quando eles
escutam uma obje¢do no escritério do cliente. Contudo, assim que eles o deixam, pensam em inimeras
boas respostas que fechariam o trato.

PRECO MUITO ALTO?

Como fechar a venda com o comprador que diz:

‘Nuuy
LT
‘Nmpy

“Seu prego estd muito alto!”

Nesse caso, o vendedor de sucesso poderia utilizar alguma das alternativas de resposta a seguir:

1. Eu concordo, nosso preco € alto, porque é um produto de alta qualidade. Isso levanta a questdo:
“Vocé é muito rico?” (Espere pelo inevitavel “ndo"). A razdo porque estou perguntando é porque somente
os ricos podem suportar comprar um produto de baixa qualidade. Eles tém o dinheiro para comprar um
novo sempre que quebrar. Entdo, eu gostaria de ajudar vocé a economizar dinheiro comprando este
aqui. Porque é o melhor.

2. Eu entendo como vocé se sente. Parece um pouco alto, mas ja vendemos mais de 2.800 unidades
por ano com esse mesmo preco. Isto ndo lhe diz nada?

3. Estou surpreso em ouvir que vocé se sente assim. Como vocé compara esse preco? (Aguarde pela
resposta e explique que seu produto oferece mais valor).

4. Essa é a exata razéo porque vocé deve comprar hoje. Estamos aguardando um aumento de
precos. Eu gostaria de ajuda-lo a economizar dinheiro fechando agora.
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13 OBJECOES QUE VOCE NAO PODE
SUPERAR DURANTE UMA VENDA

A maior obje¢do é aquela que vocé ndo reconhece porque vocé mesmo a criou.

Abaixo estdo 13 péssimos habitos que podem causar a perda de uma oportunidade
de fechamento de venda:

1. Aparéncia pobre;

2. Apresentacdo prolixa;

3. Nervosismo, inseguranca, hesitacdo;

4. rerda de planejamento passo a passo da venda;
5. perda da clareza e foco;

6. Perda de entusiasmo e coragem;

7. Falha na identificagdo da necessidade do cliente;
8. Muita ansiedade para fechar;

9. critica competitiva as ideias do cliente;

10. Falha em estabelecer valor;

11. Cortejar clientes que tém medo de dizer “ndo”
e falhar em segurd-los;

12. Falha em preencher o pedido;

13. par respostas conflitantes e desafiadoras
a opinido do cliente.

“Lidar com obje¢bes, saber argumentar focando ganhos para o cliente sGo
as maiores virtudes dos grandes negociadores do mundo.”
Herb Cohen - autor de Vocé pode Negociar Tudo
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DICAS PARA NEGOCIACAO

(49
Vocé nio tem que ser agressivo
para ser um bom negociador.
»
<«
—e
(19
A maioria das pessoas tem um
. o |
talento natural para negociar.
» «
——e
« Vocé nao precisa compramez‘er sua
ética para conseguir o que quer da o
negociagdo.
& 4 b)) (49
e
(49 )
A negociagao nem sempre
€ um processo formal.
» <«
e
(19
Tudo o que ¢ produto de
. ~ - . . o
negociagdo € negocidvel.
b))
(49
_
(49
Busque solugées criativas .
para chegar a um acordo.
»

Negociagao nio € uma luta.

»
Aprenda a dizer nao.
»
Vocé ndo precisa “levar a melhor”
para negociar com eficiéncia.
»
Nao hd regras para negociar.
»
Conte sempre com o pedido
formal do cliente.
»
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FECHAMENTO
E POS-VENDA

A razéo de tentarmos fechar negécios antes da hora é muito simples: ansiedade e prejulgamento.

A grande maioria quer fechar a qualquer preco e esquece de sentir o clima em que o cliente se encontra.
E preciso perceber se o cliente est4 pronto para comprar o produto ou servico, ou ainda, se ele esta
confuso com algum ponto. Além disto, ndo podemos deixar de motivar o cliente antes de vender e ter
muita sintonia durante todo o processo de negociagdo.

Quando vocé esta parado no semaforo e um menino vem limpar o seu para-brisa, o que vocé faz? Fala
ndo! Mas se vocé se descuidou e ele ja limpou, o que vocé faz? Procura uma moeda... isto se chama
reciprocidade e ela deve existir antes do fechamento de uma venda. Numa venda, usamos tentativas de
fechamento para checar se nosso potencial cliente esta pronto para comprar. Depois de uma série de
respostas positivas as nossas tentativas de fechamento, nés saberemos se o cliente esta pronto para a
pergunta final.

Tentativas com técnicas de fechamento séo parte do processo de negociacdo e oferecem 3 vantagens
distintas. Primeira, elas minimizam o risco de o cliente dizer “ndo". Segunda, elas fazem com que se evite
objecdes ocultas. Terceira, elas escondem a sua ansiedade e esforco para fechar.
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COMO SUPERAR O MEDO DO FECHAMENTO

A psicologia moderna em vendas nos conta que para fechar uma venda é preciso ter coragem. Fechar é
convencer e pelo lado emocional, é um processo associado a necessidade que temos de proteger nosso
ego, bem como nossa necessidade de sermos reconhecidos. Ninguém gosta de gastar tempo e trabalho
para perder um negdcio e, portanto, o que mais queremos é a venda (gratificagdo para nosso ego). Se
perdermos a venda, nosso emocional tende a colocar-se na defensiva (protecdo ao ego), o que nos faz
dar desculpas e mais desculpas, fazendo com que a gente se engane e perca vendas com frequéncia.

Vendedores que ndo gostam do risco tendem a ter medo de fechar negécios, pois focam muito na
protecdo ao ego. Eles ndo fazem o pedido para ndo receberem respostas negativas. O problema com
este posicionamento é que os compradores percebem o medo do vendedor e aumentam as raz&es para
nao fechar.

Um bom pensamento que muitos vendedores de sucesso tém é: quando estou negociando com um
cliente, penso que ja fechei a venda e agora s6 me resta saber o que eu vendi. Assim, tiram o peso do
ego e passam a ser mais autoconfiantes durante a negociacao.

Vendedores que temem o fechamento tendem a deixar na méo do cliente esta tarefa e fazem com que
o cliente pense da seguinte maneira: “Se ele ndo esta convencido o bastante para me pedir o pedido, eu
ndo tenho razdes também para aceitar sua proposta”.

A falta de superacdo deste medo é uma das causas principais do insucesso em vendas. O melhor

caminho para trabalhar este medo de pedir o pedido, quando for o caso, e ter um baixo risco de ouvir
um “ndo” é utilizar-se de tentativas de fechamento.

Quando devemos usar técnicas de fechamento?

1. Quando vocé vé sinais de compra por parte do cliente. Fique atento a linguagem corporal, sinal verbal
de aprovacao, concordancias, sorriso, rapido movimento para tocar o produto, postura relaxada etc.

2. Depois que vocé apresentou e fez o cliente imaginar o beneficio que ele tera ao ter seu produto ou
servigo. Foque no emocional.

3. Depois de responder a uma objecédo.

“Medo é um terror inspirado na ignorancia.” - Edgar Russel
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POS-VENDA

E uma arte essencial ao crescimento sustentével e ter 100% de satisfacdo é um grande desafio, por isso
é preciso avaliar regularmente o cliente ap6s a compra. Um americano chamado Frederick Reichheld
escreveu o livro “A pergunta definitiva” que é a seguinte: Vocé nos indicaria a um amigo? Ele defende que se
o cliente diz sim, ele est4 100% satisfeito, mas se ele diz “depois” ou “quem sabe”... ele ndo esté totalmente
satisfeito e o pior, se ele diz “ndo" ele provavelmente ira falar mal de algo que sua empresa fez.

Portanto, este livro diz que ndo é preciso perguntar muito ao cliente para detectar satisfacdo. Realmente
as pesquisas de avaliacdo as vezes sdo extensas demais. Técnicas de pés-venda muito bacanas néo se
resumem a pesquisa, mas a cuidar do cliente sem interesse de venda. Um vendedor deveria dedicar
10% do seu tempo semanal para fazer um telefonema para seus clientes, ou e-mail que seja procurando
saber se o cliente ficou feliz, e depois fazendo a pergunta definitiva. Quando ligamos para um cliente
sem interesse de lhe vender é comum que ele mesmo nos dé pistas de quando ird comprar de novo.

Os diferenciais de uma cooperativa

A Dental Uni, assim como outras cooperativas de servigos e produtos, oferece vantagens mutuas, tanto
para seu consumidor final como para os cooperados. Conheca os diferenciais que a Dental Uni oferece
a seus beneficidrios. Esses sdo os detalhes que fazem toda a diferenca na hora de escolher o plano
odontolégico.

e Ampla rede de profissionais - S0 mais de 15.000 &reas de atendimento em todo o Brasil. Em nossa
rede, mais de 73% dos cirurgides-dentistas sdo especialistas com a média de 14 anos de experiéncia.
Todos sdo profissionais competentes que passam por um rigoroso processo de qualificacdo para
atender o beneficidrio Dental Uni com a qualidade merecida.

e Livre escolha em todas as especialidades - A Dental Uni tem profissionais credenciados em todas
as especialidades, registrados nos conselhos regionais aptos a levar atendimento especializado. O
tratamento odontolégico é realizado no consultério do dentista cooperado que o beneficiario escolher.

¢ Liberagdo do atendimento direto do consultdrio - O beneficiario ndo precisa sair do consultério do seu
dentista, porque a liberagdo do atendimento é solicitada na hora, totalmente on-line, sem burocracia.

* Acesso a cobertura adicional em 12x - O beneficidrio pode parcelar todos os procedimentos ndo
contratados no plano escolhido em até 12x sem juros nos cartdes de crédito, com o valor de tabela

Dental Uni, ou a vista no boleto.

e Garantia de 1 ano no tratamento - Garantia em todos os procedimentos realizados pela rede de
atendimento Dental Uni, o que garante seguranca e qualidade.
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e Cartdo Virtual - Para beneficidrios que ndo queiram usar o cartdo fisico ou ainda ndo o receberam, o
cartdo virtual é uma alternativa eficaz. Ele pode ser impresso ou apresentado no smartphone ou tablet.

e Aplicativo Dental Uni - O aplicativo é uma grande facilidade para empresas, dentistas e beneficiarios,
com diferenciais e funcionalidades especificas para cada usuario, trazendo a Dental Uni para a palma
das maos.

e Site - O site foi desenvolvido exclusivamente para facilitar o acesso dos usudrios as informagdes da
Dental Uni, com uma area de Autoatendimento préatica, que simplifica o acesso aos relatérios, guias de
atendimento, consulta de profissionais e muito mais.

e Odontomdveis - A cooperativa dispde de unidades moéveis equipadas com consultérios odontolégicos
completos, prontos para realizar levantamentos epidemiolégicos, exames admissionais, periédicos e
avaliagbes com cameras intraorais.

¢ Atendimento de urgéncia - A Dental Uni disponibiliza atendimento para urgéncias em todas as regides
do Brasil. E a tranquilidade e a seguranca que vocé merece, viajando ou na sua regigo.

« Sistema Informatizado - O Sistema de Gestdo da Dental Uni é totalmente on-line e sem a necessidade de
instalacdo, estd hospedado em um moderno Data Center, o que garante disponibilidade. Sua concepg¢do
por ser desenvolvido especificamente para a Dental Uni, é totalmente personalizada e intuitiva, o que
facilita a navegacdo e sempre esta em constante evolugdo.
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CONHECIMENTOS
BASICOS DO PLANO
ODONTOLOGICO

(RN 387/2015)

'

ESPECIALIDADES NORMALMENTE COBERTAS PELO CONTRATO

CIRURGIA

E a especialidade indicada para os usudrios que necessitam de pequenas intervencdes que sio realizadas
no proéprio consultério odontolégico, ndo sendo necessaria internacdo hospitalar.

Compreende alguns desses procedimentos:

+ Extragdo de dentes

+ Extragdo simples de dentes

+ Extragdes dos dentes siso

+ Extragdes de dentes inclusos (dentro do osso)

« Cirurgias de tecidos moles (gengivas e mucosas da boca)
+ Cirurgias dsseas

DENTISTICA

E a especialidade que restabelece o formato, a funcdo e estética por meio de restauracdes (obturacdes)
de amélgama e resinas.

* Obturagdo: Quando o dente se apresenta cariado ou quebrado faz-se uma restauracdo do dente
utilizando materiais metalicos (amalgama), plasticos (resinas) ou ceramicos. Importante frisar: a troca
de obturagdes feitas em amalgama por resina devido a necessidades estéticas ndo sdo cobertas pelo
contrato.

+ Colagem de fragmentos: Consiste na colagem de fragmentos protéticos ou do pedago do préprio
dente fraturado.
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ENDODONTIA

Endo significa “dentro”, é a especialidade que compreende os tratamentos do canal (nervo) dos dentes
afetados por carie ou quebrados.

« Tratamento do Canal : Consiste no tratamento da polpa do dente quando a carie afeta profundamente
o dente, atingindo a polpa (nervo) e até mesmo a raiz. Algumas vezes é necessario o tratamento do canal
por questdes protéticas.

ODONTOPEDIATRIA

E a especialidade que corresponde ao tratamento odontoldgico especializado para criancas até 12 anos
de idade. Compreende toda a atividade educativa, tratamentos preventivos como limpeza e aplicacdo de
flor e tratamentos curativos como restauragdes e canais.

PERIODONTIA

Perio significa “ao redor”. E a especialidade que trata as estruturas de suporte do dente, como os
ligamentos periodontais, a gengiva e o0 0sso.

* Periodontite: A gengiva comeca a se soltar e a retrair dos dentes devido a uma evolug¢do da gengivite.
Isto permite que a placa bacteriana se mova em direcdo as raizes, as fibras de sustentacdo e ao 0sso

deixando-as expostas.

« Gengivite: £ a inflamacado da gengiva, pode aparecer avermelhada ou inchada e pode sangrar durante
a escovacdo. Em casos avancados pode ocasionar retracdo da gengiva e perda éssea.

RADIOLOGIA

Especialidade responsavel pelo auxilio aos diagnésticos e tratamentos com a utilizacdo de radiografias
da face e da arcada dentéria.

ESPECIALIDADES NORMALMENTE NAO COBERTAS PELO CONTRATO:

DISFUNCAO TEMPOROMANDIBULAR E DOR OROFACIAL

Especialidade responsavel pelo diagndstico e tratamento de dores ou altera¢des da fungdo dos musculos
mastigatérios e/ou articulagdo dos maxilares (ATM).

+ Bruxismo : O bruxismo é o habito de apertar e ranger os dentes. Esses pacientes podem sofrer de
fortes dores de cabeca, desgaste dos dentes e disturbios da articulagdo mandibular. Estes sintomas
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sdo comuns durante o sono. Ranger os dentes a noite e aperta-los durante o dia, sdo um sintoma de
bruxismo.

IMPLANTODONTIA

E a restauracdo com préteses quando forem perdidos os dentes por completo (inclusive a raiz),
restabelecendo a funcdo mastigatéria e estética. O tratamento é realizado em duas partes, uma cirdrgica
e outra protética.

PROTESES FIXAS SOBRE IMPLANTES

Quando perdemos um ou mais dentes vizinhos podemos utilizar as préteses fixas sobre implantes. As
préteses sdo acopladas a implantes 6sseos colocados a partir de intervengdes cirdrgicas no local da raiz
do dente.

+ Préteses unitdrias: Utilizadas para fixar um dente sobre o implante.
+ Prdteses para 3 ou + dentes: Utilizadas para fixar um grupo de dentes sobre dois implantes.
PROTESE

E responsavel por reabilitar a funcdo mastigatéria e estética através da utilizacio de préteses fixas e
moveis, com ou sem a utilizagdo de implantes.

« Préteses removiveis: E uma opcdo para quem perdeu os dentes e n&o deseja passar por uma cirurgia
de implante. As préteses removiveis sdo acopladas e fixadas através de grampos nos dentes vizinhos
aos que foram perdidos.

+ Préteses fixas: E a reconstrucdo total da coroa do dente, utilizando uma prétese de um ou mais
elementos chamado de proétese fixa. Ao ser fixada (colada) sobre os dentes preparados para recebé-la,
sdo devolvidas, ao paciente, as fun¢des de: mastigacdo, fala e sorriso. Recebe o nome de fixa, porque nado
pode ser removida pelo paciente, e sim, somente pelo dentista com brocas e instrumentos especiais.

* Prétese total: Prétese total € o nome da prétese dentaria, que substitui artificialmente os dentes
perdidos de toda uma arcada dentdria, inferior, superior ou ambas. E removivel e fixada com adesivos
especificos.

ORTODONTIA/ORTOPEDIA

Especialidade destinada ao tratamento que permite a correcdo da posicdo dos dentes na boca por meio
de aparelhos fixos ou méveis.
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SEMIOLOGIA/ESTOMATOLOGIA
E a especialidade que diagnostica e trata lesdes no tecido da boca.
TRATAMENTOS ESTETICOS

* Facetas: As facetas permitem restaurar dentes partidos, desgastados ou tortos. Com elas é possivel
mudar a forma, altura e largura do dente. Podem ser feitas de resina ou de porcelana.

+ Clareamento Dental: O clareamento é um procedimento estético ndo invasivo que vem se desenvolvendo
na ultima década, proporcionando mais conforto e mais perspectivas tanto para os pacientes como para
os cirurgides-dentistas. Hoje as técnicas principais mais utilizadas sdo as de moldeiras e gel, assim como

o clareamento a laser.
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CONHECA OS TERMOS TECNICOS USADOS NA
ODONTOLOGIA ENAS COBERTURAS DO PLANO

EMERGENCIA

+ Odontalgia: termo utilizado para designar dor nas areas do dente.

* Pulpectomia: mini cirurgia para retirada de toda a polpa do dente, inclusive o nervo.
* Necrose: morte da polpa por razdes inflamatérias ou carie profunda.

+ Imobilizagdo dentdria: procedimento que visa a imobilizacdo de dentes que apresentam mobilidade,
provocada por trauma.

* Recimentagdo de peca protética: consiste na colagem de préteses e coroas provisérias.

+ Tratamento de alveolite: Consiste na raspagem e limpeza do alvéolo dentdrio (cavidade resultante da
remocao de um dente).

+ Colagem de fragmentos: consiste na recolocacdo de partes de dentes que sofreram quebra através da
utilizagdo de material adesivo adequado.

+ Inciséo e drenagem de abscesso extraoral: consiste na drenagem de pus da cavidade bucal, pela pele

da face.
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* Incisdo e drenagem de abscesso intraoral: consiste na drenagem de pus da cavidade bucal, pela
mucosa da gengiva.

* Reimplante de dente avulsionado: recolocacdo de dente extraido por queda ou trauma.
RADIOLOGIA
* Radiografia periapical: radiografia com detalhe aproximado dos dentes de uma area pequena da boca.

+ Levantamento periapical: conjunto de 14 radiografias periapicais, cobrindo todas as regides da arcada
dentaria com radiografias detalhadas de cada grupo de dentes.

* Radiografia interproximal: chamada de “bitewing” permite visualizacdo de coroas e cristas das
mandibulas simultaneamente. Sua principal indicacdo estd no diagnéstico ou deteccdo de lesGes

cariosas e avaliacdo de restauragdes e proéteses.

* Radiografia oclusal: compreende a radiografia de toda uma arcada através de uma Unica chapa de
radiografia.

* Radiografia panordmica: radiografia de toda a boca e suas estruturas.

PREVENCAO EM SAUDE BUCAL

* Polimento corondrio: polimento por meios mecanicos da superficie do dente.

« Aplicagdo topica de flior: consiste na aplicagdo direta de produtos fluorados sobre a superficie do dente.

+ Controle de placa bacteriana (evidenciagdo): consiste no uso de substancias evidenciadoras, para a
identificacdo da presenca de placa bacteriana.

+ Aplicagdo de selante: consiste na aplicacdo de resinas fluidas nos sulcos de dentes para evitar a
formacdo de carie.

+ Aplicagéio de cariostdtico: consiste na aplicacdo de fluidos que estacionam o processo de carie - mais
conhecido como “papa carie”.

* Remineralizagdo fluorterdpica: tratamento com flGor para restauracdo de manchas brancas ou azuis
no esmalte do dente.
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TRATAMENTOS
* Restaura¢do com ionémero de vidro: sdo restauracdes com materiais plasticos que possuem uma
superficie resistente a manchas e ao ataque de acido, menos irritante a polpa do dente, e que apresenta

maior unido as estruturas dentarias.

* Pulpotomia: é a remoc¢do da polpa presente na cdmara pulmonar, preservando o nervo da raiz do
dente.

+ Tratamento endoddntico em deciduos: tratamento da polpa de “dentes de leite”.
« Exodontia de dentes deciduos: extracdo de “dentes de leite”.

+ Condicionamento em odontopediatria: preparo psicolégico especializado para criangas que tem medo
de ir ao dentista.

+ Restauragdo de amdlgama: reconstrucdo da forma original do dente utilizando a amalgama.

* Restauracdo de resina fotopolimerizdvel: séo restauracdes em resina composta, que é um material
plastico, da mesma cor dos dentes.

* Restauragdo de superficie radicular: restauracdo da superficie da raiz do dente.

* Restauragdo a pino intradentindrio: restauracdo com uso de pinos, que sdo fixados na coroa do dente
com algum tipo de destruicdo por carie profunda ou fratura.

+ Dentes posteriores: dentes de tras da boca.
+ Dentes anteriores: dentes da parte da frente da boca.

* Nicleo de preenchimento: preenchimento do interior do dente visando seu reforco. Pode ser feito
com amalgama, resina ou ionémero.

« Ajuste oclusal: é responsavel por alinhar a mordedura corrigindo a posicdo dos dentes ou por desgaste
ou por aplicacdo de resinas para compensar uma mordida errada.

+ Clareamento do dente desvitalizado: clareamento de dentes que passaram por tratamentos
endoddnticos e com o tempo escureceram.

« Tratamento de dentes com rizogénese incompleta: tratamento de dentes cuja raiz ndo estd
completamente formada.
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« Capeamento pulpar: é a restauracdo de dentes vitais ap6s remocgdo de carie ou restauracdo onde a
polpa é parcialmente atingida.

PERIODONTIA

* Raspagem, alisamento e polimento corondrio: limpeza realizada na estrutura do dente para remog¢ado
de placas bacterianas e tartaros.

* Raspagem supragengival: na regido entre o comeco da raiz e a borda da gengiva.

* Raspagem subgengival: dentro da gengiva e inicio da raiz do dente.

* Raspagem radicular: raspagem profunda na raiz do dente.

+ Curetagem de bolsa periodontal: remocdo de pus localizado entre o dente e a gengiva.
+ Gengivectomia: cirurgia para correcdo da gengiva.

+ Aumento da coroa clinica: diminuicdo do tamanho da gengiva por cirurgia para a retirada do excesso
de tecido.

« Cirurgia retalho: cirurgia que rebate o tecido gengival permitindo o acesso ao 0sso e ou dentes e raizes.
+ Sepultamento radicular: nivelamento através de cirurgia da raiz residual.

* Cunho distal: tratamento cirdrgico de bolsas com defeito 6sseo.

+ Odonto-secgdo: cortar os dentes para separar raizes.

CIRURGIAS/PROTESES

« Alveoloplastia: consiste na cirurgia de reparac¢do do alvéolo ap6s a retirada de varios dentes.

+ Ulotomia: consiste em cortar a mucosa para que o dente permanente possa nascer.

* Bidpsia: é a remocao de um pedaco de tecido da boca para envio e andlise.

* Sulcoplastia: consiste no aumento da regido entre a mucosa labial e a gengiva para colocacdo de
prétese através de cirurgia.

+ Cirurgia para torus palatino: consiste na cirurgia éssea no “céu da boca”.
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« Cirurgia para torus mandibular: consiste nas cirurgias 6ésseas da mandibula.
+ Frenectomia ou Bridectomia labial: cirurgia nos tecidos da base da lingua ou labio (freios labial e lingual).

* Remocgdo de dentes retidos (inclusos ou impactados): consiste em remover o dente quando este se
encontra totalmente dentro da gengiva e dentro do osso.

* Remocdo de dentes supranumerdrios: é a extracdo de dentes excedentes aos naturais - dentes a mais
que nascem na boca.

+ Cirurgia de odontoma e osteoma: para remocao de tumores da boca e dos dentes.

+ Excisdo de rdanula: consiste em remover cirurgicamente um tipo de cisto que se localiza no assoalho
da boca.

+ Excisdo de mucocele: consiste em remover cirurgicamente lesdo dos tecidos moles (principalmente
nos labios), causada pela retencdo de saliva devido a obstru¢do de glandulas salivares.

+ Ulectomia: consiste em remover a mucosa que envolve dentes ndo erupcionados.

* Reducdo cruenta e incruenta: cirurgia em caso de traumatismo do alvéolo dentario.

+ Enucleacgdo cistica: remocdo de pequenos cistos.
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UNIDADES DENTAL UNI
9 PARANA

CURITIBA - SEDE ADMINISTRATIVA
Endereco: Rua Irma Flavia Borlet, 197 - Boqueirdo.
Tel.: (41) 3371-1900

CURITIBA - CENTRO DE ATENDIMENTO AO DENTISTA (CAD)
Endereco: Rua Miguel Poholink, 130 - Hauer.
Tel.: (41) 3371-1900

CURITIBA - DENTAL UNI CLINICA DE URGENCIA
Endereco: Rua Silveira Peixoto, 1040 - Batel.
Tel.: (41) 3342-9060

CAMPO MOURAO
Endereco: Avenida José Custédio De Oliveira, 1444, sala 01 - Centro.
Tel.: (44) 3523-6800

CASCAVEL
Endereco: Rua Maranhao, 924 (Edificio Coliseu), sala 205 - 1° Andar - Centro.
Tel.: (45) 3223-5554

ENTRE RIOS
Endereco: Rua Emilio Lack, 466 - Coldnia Vitéria (Guarapuava).
Tel.: (42) 3625-1486

LONDRINA
Endereco: Avenida Higienépolis, 32 (Edificio Newton Camara), sala 22 - Jardim Higienépolis.
Tel.: (43) 3039-3900

MARINGA
Endereco: Rua Vereador Basilio Sautchuk, 157 - Zona 01.
Tel.: (44) 3227-7026

PARANAGUA

Endereco: Rua Rodrigues Alves, 790 - Centro Historico.
Tel.: (41) 3422-7070
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PONTA GROSSA
Endereco: Rua Comendador Miré, 338 - Centro.
Tel.: (42) 3224-5658 | (42) 3225-0434

SAO MATEUS DO SUL
Endereco: Rua Ten. Max Wolf Filho, 384 - Centro.
Tel.: (42) 3532-6257

UNIAO DA VITORIA
Endereco: Praga Visconde de Nacar, 45 - Centro.
Tel.: (42) 3523-6398

@ DISTRITO FEDERAL

BRASILIA
Endereco: SCN Quadra 5, 7° Andar, sala 724 - Torre Norte (Brasilia Shopping) - Asa Norte.
Tel.: (61) 3963-2222

@ MINAS GERAIS

BELO HORIZONTE
Endereco: Avenida Francisco Sales, 1463, 3° Andar - Santa Efigénia.
Tel.: (31) 2510-1700

9 RIO DE JANEIRO

RIO DE JANEIRO
Endereco: Avenida Nilo Pecanha, 50, 11° Andar, sala 1102, Centro.
Tel.: (21) 3176-1999 | (21) 3176-0523

% SANTA CATARINA
JOINVILLE
Endereco: Rua Henrique Meyer, 280, 5° Andar, sala 513 - Centro.
Tel.: (47) 3432-0103
@ siAo PAULO
SAO PAULO

Endereco: Rua Funchal, 513, 3° Andar, sala 32 - Vila Olimpia.
Tel.: (11) 4550-2520
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