ENCANTAMENTO
DISNEY NA PRATICA

o MEEBHO THE ONE

PARA TRANS FORMAR EXPERIENCIA EM LUCRO




i\ Quahdade da Experiéncia

Esta em Queda
(Forrester 2025)

“A qualidade da experiéncia do cliente atinge

o menor nivel da histéria, segundo a

Forrester.”




A QUALIDADE DA EXPERIENCIA ESTA EM QUEDA
(Forrester 2025)
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A qualidade da experiéncia do cliente atinge

o menor nivel da historia, segundo a Forrester.

Global Customer Experience Index 2025 mostra a queda na satisfagﬁo geral,

enquanto marcas como Chewy, Zappos e H-E-B mantém altos indices de admiracio.



Quase um terco das empresas
esta em declinio

32% das empresas estdo em declinio

em qualidade de experiéncia do cliente. £

~“| Nimmero quase recorde em 20 anos de pesquisa global de CX |
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E SUA EMPRESA. GERA
BOAS EXPERIENCIAS? |

lconico
Distingao
Diferenciacao

lgual aos outros




NEGCESSIDADES DOS
CLIENTES NOS DIAS
ATUAIS
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Porgue as pessoas nao comparam
simplesmente coisas.

Elas COMPRAM EXPECTATIVAS sobre
desempenho e servicos




- Tenha exceléncia na sua lideranca

. Tenha exceléencia de elenco
(dentistas & funcionarios)

- Satisfaca, encante efidelize seus pacientes

. Garanta resultados financeiros

Nos criamos FELICIDADFE
ao oferecer o que hd de
melthor em entretenimento

para todas as pessoas,
de todas as idades,
de todo o mundo.

e e e ————
O QUE CRIAMOS?

Nds criamos FF! (CIDADE

COMO CRIAMOS?

ao oferecer o que hd de methor em enireicnimenio

PARA QUEM CRIAMOS?

para todas as pessoas, de todas a3 idades,

DE ONDE?

e fodo o mundo.




E como nos

clinicas odontoldgicas,
PODEMOSNOS
DIFERENCIAR AINDA
mais heste mercado?




- A Experiéncia Disney

e Pessoas amigaveis |
que parecem felizes SN

g

e Servicos inesperados & T

que encantam B i

o Envolvimento total, «+ #g® st o g8

criando memorias magicas .« o %

| O Disney World exemplifica a verdadeira
hospitalidade, transformando clientes em fas leais.
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Os Principios do Encantamento

Aprenda com a Disney e aphque esses principios para
. encantar e fidelizar seus chentes

- Seja um anfitridao caloroso.

% ' Hospitaleiro, genuino e atencioso. -

Va além do esperado.

Pequenos toques magicos

de surpresa e cuidado. s .,* e

‘ Transtorme problemas AT
em oportunidades a.f _;.:- ;_ g 1_:_,




Trazendo para a nossa realidade, nos deveremos
colocar o cliente no centro de toda a operacao da
nossa clinica e entender que o encantamento

comeca muito antes de o potencial cliente se tornar
efetivamente um cliente.

SE VOCE QUISER ENTENDER COMO... BASTA..

.usar o encantamento para se diferenciar da concor-
réncia e ocupar um lugar unico na mente (e no
) dos seus clientes, € simples!




E como vamos implementar
a filosofia da exceléncia
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OS 4 BEERR S
DA DISNEY

1-SEGURANCA 2- CORTESIA 3 -SHOW 4 - EFICIENCIA
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'OS 4 PILARES DISNEY

. A Disnhey construiu seu Impeério sobre fundamentos iInquebravels. Na
| odontologia de exceléncia, esses mesmos pilares sustentam cada
Interacao e cada resultado.

Ol - Seguranca 03 - Show
| Protocolos rigorosos, biosseguranca impecavel e Experiéncia memoravel em cada detalhe do
. ambiente que transmite confianga total ao paciente ambilente a comunicacao, tudo € pensado para
| encantar
02 - Cortesia 04 - Eficiencia
Tratamento gentil, empatico e personalizado que faz Processos otimizados que respeitam o tempo do
cada pessoa sentir-se unica e valorizada paciente sem comprometer a qualidade do

atendimento




BACKSTAGE X ONSTAGE

Backstage

A magia acontece nos bastidores,
onde a exceléncia é preparada
longe dos olhos do publico:

e Esterilizacao rigorosa de todos
os instrumentos

® Preparacao meticulosa dos
consultorios

e Alinhamento da equipee
comunicacao interna

® Organizacao de materiais e
protocolos

Onstage

No palco, cada detalhe conta para
criar a experiéncia perfeita:

® Recepcao acolhedora e

profissional

® Consultorio impecavel e
confortavel

® Comunicacao clara durante
procedimentos

® Acompanhamento
pos-atendimento

= ST
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~ LINHA AMARELA
CULTURA DISNEY

COMPORTAMENTOS PROIBIDOS NO ONSTAGE
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CULTURA: O QUE VOCE TOLERA |
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LINHA AMARELA:
A CULTURA QUE VOCE TOLERA

Na Disney, a "linha amarela" marca o limite entre
bastidores e palco. Na sua clinica, ela representa os
comportamentos inaceitaveis no Onstage.

4 i
Comportamentos Proibidos

e Conversas pessoais na frente do
paciente

® Uso de celular em area de atendimento
® Reclamacoes ou criticas a equipe

e Postura desleixada ou comunicacao
grosseira

e Discussao de problemas internos com

-

pacientes
K& J

Cultura = O Que Voceé Tolera

Nao adianta definir valores na parede se
voce permite comportamentos
contrarios no dia adia.

Lideranca efetiva: reforca o positivo,
corrige o inaceitavel, treina
constantemente.

A exceléncia ndo é evento. E habito
cultivado diariamente atraves de
padroes claros e firmeza gentil.




ANTES DA MAGIA,
EXISTIRAM EMPRESARIOS.




Antigo

Novo

Cliente

== (Convidado

Venda

=9 Relacionamento

Sem essa mudanca de otica, nenhum treinamento
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funciona.
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Atitude se seleciona. Técnica se ensina.
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- Encantamento acontece em trés momentos.
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t.'
Be Our Guest ”ﬁ

ate seu cliente como um convidado especial.

Imagine se, em vez de tratar o seu cliente como um niimero,

vocé o tratasse como um convidado especial.



Vocé nao recebe um cliente na sua casa.
Voce recebe um convidado.
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uedos. Ela vende historias.”
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- “A Disneyiand'nunca estara
concluida. Continuara crescendo

enquanto houver imaginacao
no mundo.”
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e Criar experiéncias lendarias
. que encantem e fidelizem.

* Magia e lucro se tornarem inseparaveis. ' .-

e Aprimorar a atencio ao detalhe comose.:. &=
o Walt estivesse liderando a empresa. . @

LS e | ."T.,‘: i% i
. e ; 1;.1. 4 #F:- '

*- % ¢ o Cada detalhe conta
: ;.f.'-? _ _uma historia.”
L \ _‘”— Walt Dlsney
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Nio usamos “clientes” * "= ¥

g __f‘ N‘f na Disney, usamos “convidados” © =. &',
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\/ Cliente pensa em transagdo, . 08

convidado em expenencla s o

- v~ Clientes reclamam, R
' conwdados sorriem aos deta]hes
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| & Atender bem nao basta. - Gty o
E preciso encantar 2 R BT

Magica Exceléncia
Transformamos
cada interacio

em algo especial. |

Emocao

« || Respetiamos
~ sentimentos
v e criamos lacos.

Aprimoramos
Nnosso padrﬁﬂ

dia ap(‘is dia.
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‘& - 'Quanto mais magico for o passeio,
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* ' mais tempo ficarao imersos na historia.”

. B i i Ll .- .t.‘ - : Ip : ’ . L] '..- " ! .ﬂ.
v - EEE . e . - -



#
# L] P

.} r .'r

. L} ¥ 'l B - c - by ThEST.
i i -
- o g 'I_J" 7 1...‘:‘ |i'l; "':' '_-|. k|
: . e T e g M, aet SRR L
* : . IVETLE L e 4-'-‘5-‘«-.-#*#‘"‘---* -
SR o R TR :*-" “'--'.-;r:‘w‘.
- ., Ll |. h |
B - y L
K |

+ Cultura vem anteS*

.. .q
*r: 'L-..-l-u.. N3

-\.

i,
@ i
F




Detalhes nao
sao detalhes. .*

N ey

Eles constroem

a experiencia.
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ke apenas quando alguem esta olhando.._.
e T L fazer com padrio, com constanaa
R o
| :gl 2 compromzsso com o detalhe — mclusz've no‘?’ s e
R A et ke bastidores. g
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No mundo corporativo,
_esse principio continua atual. ~ _

PROCESSO -

e w —

EXPERIENCIA

Exceléncia nunca é um ato isolado.
E uma disciplina diria.
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ROCESSO VS
IMPROVISO

EXCELENCIA E
TREINAVEL




Essa é a esséncia da tilosotia Disney

Mais do que atender, é sobre
receber, acolher e criar memorias

~ E transformar cada interagao em uma experiéncia
 digna de um “convidado de honra”.



i e s Syt

Por fim, lembre-se:

O que vocé faz quando ninguém est4 olhando

te define como profissional.

E assim que, atuando em siléncio,

vocé constroi uma reputacao que fala por si.




FORMULA PARA EXPERIENCIA DO CLIENTE

- 01-FOCONA _CAP 03- CRIEUM
l EXPERIENCIA S EQ‘?,%EE AMBIENTE
; DO CLIENTE MAGICO

| 04 - ENVOLVA
SEUS CLIENTES

FEEDBACK DO UM ALTO PADRAO MOMENTOS
SEUCLIENTE ESPECIAIS

T T TR T = =




INAMICA

DIAGNOSTICO
DE EXPERIENCIA

DO CLIENTE




CONEXAO NATURAL COM THE ONE

“E EXATAMENTE ISSO QUE
CONSTRUIMOS DENTRO DA THE ONE.

NAO COM FRASES BONITAS.

MAS COM METODO, ACOMPANHAMENTO
E EXECUCAO.







DECISOES

DEFINEM DESTINOS




~ MAS A FALTA DE
DECISAO TAMBEM
- EM UM PRECO:
ODE SIGNIFICAR
.~_z.;:j ESTAGNACAO,
RDA DE MERCADO
'E CHANCES QUE

VOLTAM.

| & 3 =
] e




- EXCESSO DE TAREFAS / DIFICULDADE EM DELEGAR
- FALTA DE CLIENTES

- SOBRECARGA

- DIFICULDADES COM EQUIPE

- DESORGANIZACAO FINANCEIRA

TODAS ESSAS DORES NAO ACONTECEM POR ACASO
ESCOLHAS MAL DIRECIONADAS PELO 'ACHISMO”




MUITOS EMPRESARIOS SE
VEEM PRESOS DIANTE DE
TANTAS RESPONSABILIDA
E UM MERCADO COMP @4: VC

NAO DECIDIR PODE
MALIS FACIL, MAS E TA
OPCAO MAIS PERIGO




E AQUI QUE A
THE ONE ENTRA:

ACOMPANHANDO VOCE POR 12 MESES,
OFERECENDO SUPORTE CONTINUO,
ORIENTACAO ESTRATEGICA E
TREINAMENTO PARA TRANSFORMAR
DECISOES EM RESULTADOS REAIS.




COM A THE ONE, VOCE NAO PRECISA
ENFRENTAR DESAFIOS SOZINHO.

CADA DECISAO PASSA A SER UMA
OPORTUNIDADE DE CRESCIMENTO
E DE DEFINIR O DESTINO DA SUA
EMPRESA.




O QUE ESTA INCLUSO NA THE ONE:

MENTORIA INDIVIDUALIZADA

Apoio continuo com consultores especializados,
que estarao a disposi¢cao para ajudar os
membros THE ONE a implementar as estratégias e
superar obstaculos.

Atendimento personalizado, com planos de acao e
alinhamentos gerais, garantindo que as metas e
objetivos sejam alcan¢cados com eficiéncia.




O QUE ESTA INCLUSO NA THE ONE:

THE ONE EXPERIENCE:

3 IMERSOES PRESENCIAIS voltadas para a implantagédo
da exclusiva metodologia the one, focada no
desenvolvimento dos principais pilares de gestao:

- Financeiro (controle e planejamento -Marketing (estratégias praticas para
financeiro para maximizar resultados) potencializar a presenca no mercado)

- Equipe (formacao e gestao de times - Comercial (técnicas para alavancar
de alta performance) vendas e fidelizar clientes)




O QUE ESTA INCLUSO NA THE ONE:

THE ONE CONNECT

Evento regional para aprimorar o desenvolvimento
pessoal e profissional, e networking entre empresarios

CONFRARIAS THE ONE

Encontros exclusivos entre os membros para troca
de experiéncias, ideias, parcerias, networking




O QUE ESTA INCLUSO NA THE ONE:

PLATAFORMA THE ONE

Modulos online para quem quer a praticidade de
assistir os cursos a qualquer hora ou lugar.

BASTIDORES THE ONE

Inspire-se no sucesso! portas abertas de nossos alunos.

os membros terao a oportunidade de acompanhar
0S processos de perto, estratégias e rotinas.

Aprendendo na pratica para aplicar no proprio negocio.

—_— _ — e




INVESTIMENTO:

MENSALIDADE TITULAR:

12x R$ 2.990,00

R$ 2.990,00

MENSALIDADE SOCIO
/ ACOMPANHANTE:

12x R$ 990,00




SOMENTE NO EVENTO:

TAXA-DE INSCRICAO:
. —
990,0(

|
- r

MENSALIDADE SOCIO
MENSALIDADE TITULAR: / ACOMPANHANTE:
2x R$ 2.990,00 12x R$ 990,00

e ainda 7 dias para avaliar sem riscos.




SEJA THE

POR VOCE.
PELO SEU NEGOCIO.
PELO SEU FUTURO.




MENTALIZACAO

AGORA EU QUERO TE CONVIDAR
A FAZER ALGO SIMPLES..

MAS EXTREMAMENTE PODEROSO




PRECO COPIA.
PRODUTO COPIA.
EXPERIENCIA NAO.

EMPRESAS QUE ENTENDEM ISSO NAO
DISPUTAM MERCADO CONSTROEM FAS.

+ ,_,*‘ . -

OBRIGADA!
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