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Outils de Suivi des Statistiques Web - Google Analytics
Gestionnaire de Réseaux Sociaux - Hootsuite
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Préambule

C'est avec une grande joie que je vous présente ce livre blanc dédié a la
communication et au marketing dans le domaine dentaire. En tant que Directeur et
Co-associé de notre agence de conseil et stratégie, j'ai eu le privilege de collaborer
avec de nombreux professionnels de la santé dentaire au fil des années. Notre
passion pour ce secteur nous a amenés a développer une expertise pointue,
spécialement adaptée a vos besoins.

Ce livre blanc est le fruit de notre expérience et de notre engagement envers votre
réussite. Notre mission est de vous accompagner dans la construction d'une
pratique florissante en plagant 'humain au cceur de nos préoccupations. La
confiance que vous instaurez avec vos patients est essentielle, tout comme la
performance de vos services, qui vous permettra de vous démarquer dans un marché
compétitif.

Nous espérons que ce livre blanc vous inspirera et vous donnera l'envie de mettre en
ceuvre des stratégies de communication et de marketing efficaces pour votre cabinet
dentaire. Notre méthodologie "confiance x performance = pérennité" est le pilier de
notre approche, et nous l'illustrerons a travers des cas pratiques concrets pour vous
montrer que ces concepts peuvent réellement transformer votre pratique.

Lors de la rédaction de ce livre blanc, nous avons veillé a vous offrir des conseils
pratiques et des astuces utiles, tout en gardant a l'esprit que chaque cabinet dentaire
est unique. Notre intention n'est pas de vous fournir une solution clé en main, mais de
vous donner les clés pour développer votre communication et votre marketing avec
succes.

N'oubliez pas que vous n'étes pas seuls dans cette aventure. Notre équipe dévouée
est préte a vous accompagner dans chaque étape de votre progression. Nous
sommes convaincus que votre succes contribuera a I'amélioration globale de la
santé dentaire, en offrant a vos patients des soins de qualité et en les aidant a sourire
en toute confiance.

Nous vous remercions de la confilance que vous nous accordez en consultant ce livre
blanc. Que cette lecture soit source d'inspiration et d'action pour vous permettre
d'atteindre de nouveaux sommets dans votre carriére.

Bien a vous,

Mathieu Le Moing
Directeur et Co-Associé de 'Agence
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Chapitre 1
L'importance de la communication et du marketing dans
le domaine dentaire

La communication et le marketing sont des piliers fondamentaux pour tout cabinet
dentaire qui souhaite prospérer dans un environnement concurrentiel. Ces outils
vous permettent de créer des liens solides avec vos patients, de renforcer votre
réputation et de vous démarquer de la concurrence.

Dans ce chapitre, nous explorerons en détail I'impact de la communication sur la
relation praticien-patient. Une communication bienveillante, empathique et
transparente est essentielle pour instaurer un climat de confiance avec vos patients
des leur premiére visite. Des paroles rassurantes et une écoute active peuvent
contribuer a apaiser les inquiétudes de vos patients et a créer une expérience
positive, renforgant ainsi leur fidélité envers votre cabinet.

lllustration : Imaginons le cas de la patiente Claire, qui ressentait de l'anxiété a l'idée
de subir une intervention orthodontique. Grace a une communication empathique et
rassurante de la part du Dr. Martin, Claire a pu surmonter ses craintes et accepter le
traitement, ce qui a mené a une relation de confiance durable entre elle et le cabinet
dentaire.

Ensuite, nous aborderons l'importance du marketing dentaire dans son ensemble.
Nous mettrons l'accent sur la définition d'une identité de marque claire et cohérente
qui refléte les valeurs et I'expertise de votre cabinet. En utilisant efficacement les
médias traditionnels et numériques, vous pourrez toucher votre audience cible et
susciter l'intérét de nouveaux patients.

lllustration : Le cabinet du Dr. Dupuis a développé une identité de marque mettant en
avant son engagement envers la qualité des soins et le confort des patients. En
utilisant des supports de communication tels que des dépliants informatifs et des
vidéos sur les réseaux sociaux, le cabinet a pu atteindre un public plus large,
générant ainsi une augmentation significative des nouveaux patients.
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Chapitre 2
Adopter une approche humaine dans la communication

La communication et le marketing sont des leviers essentiels pour attirer de
nouveaux patients, renforcer la relation avec votre clientéle existante et batir une
pratique dentaire prospére. Dans ce chapitre, nous explorerons comment adopter
une approche humaine dans votre communication et votre marketing, en mettant
I'accent sur I'importance de la personnalisation et de 'authenticité pour attirer et
fidéliser vos patients.

Personnaliser votre stratégie de communication

Chaque cabinet dentaire est unique, tout comme les besoins de votre audience cible.
Adoptez une approche personnalisée dans votre stratégie de communication en
segmentant votre public en fonction de différents critéres tels que I'age, les
problématiques dentaires, les intéréts, etc. Cela vous permettra d'envoyer des
messages ciblés et pertinents a chaque groupe, renforgant ainsi 'engagement de vos
patients potentiels.

Exemple : Une campagne de marketing par e-mail peut étre personnalisée en
fonction de différents segments, tels que les patients actuels qui nécessitent des
visites de contrdle, les patients potentiels intéressés par des traitements
d'orthodontie ou les personnes agées soucieuses de la santé de leurs dents. Chaque
groupe recevra un message adapté a ses besoins spécifiques.

Mettre en avant votre équipe et votre histoire

Les patients accordent une grande importance a la confiance qu'ils accordent a leur
professionnel de santé. Mettez en avant votre équipe et partagez votre histoire pour
humaniser votre cabinet dentaire. Racontez votre parcours professionnel, vos valeurs
et votre passion pour votre métier. Cette approche authentique renforcera le lien
émotionnel avec vos patients et les incitera a choisir votre cabinet.

Exemple : Sur votre site web et sur les réseaux sociaux, présentez I'équipe du cabinet
avec des photos et des descriptions sympathiques. Partagez également des
anecdotes sur votre engagement envers la santé bucco-dentaire et les témoignages
de patients satisfaits, montrant ainsi les résultats concrets de votre travail.
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Engager votre audience avec du contenu persuasif

Le marketing de contenu est un outil puissant pour attirer et fidéliser vos patients.
Créez du contenu persuasif et informatif qui répond aux questions et aux besoins de
votre audience cible. Utilisez des histoires inspirantes, des infographies et des vidéos
pour captiver l'attention et susciter l'intérét de vos patients potentiels.

Exemple : Sur votre blog ou sur les réseaux sociaux, partagez des témoignages de
patients satisfaits avec leur permission, en expliquant comment leur traitement a
amélioré leur qualité de vie. Publiez également des articles informatifs sur I'hygiéne
bucco-dentaire, les nouvelles technologies dentaires ou les tendances de santé
actuelles pour démontrer votre expertise.

Favoriser l'interaction et les échanges

La communication ne doit pas étre a sens unique. Encouragez l'interaction avec vos
patients en répondant rapidement a leurs questions, en commentant leurs messages
sur les réseaux sociaux et en organisant des séances de questions-réponses en
ligne. Cette approche interactive renforce I'engagement et la satisfaction de vos
patients.

Exemple : Sur votre page Facebook ou sur Instagram, organisez régulierement des
sessions de questions-réponses en direct ou vous répondez aux questions des
patients sur les traitements dentaires, les soins post-opératoires, ou toute autre
interrogation liée a la santé dentaire.

En adoptant une approche humaine dans votre communication et votre marketing,
vous établissez des relations de confiance et de proximité avec vos patients, ce qui
vous permet de vous démarquer de la concurrence et de construire une pratique
dentaire durable et prospere. La personnalisation, l'authenticité et l'interaction sont
les piliers d'une stratégie de communication et de marketing réussie dans le domaine
dentaire.
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Chapitre 3
Les fondements du marketing dentaire

Définir une identité de marque distinctive

Votre identité de marque est le reflet de la personnalité et des valeurs de votre
cabinet dentaire. Définissez une identité de marque distinctive en déterminant votre
positionnement, votre mission et vos atouts uniques. Créez un logo professionnel et
choisissez des couleurs et des éléments visuels qui représentent votre cabinet de
maniere cohérente.

Exemple : Le cabinet Dent'Harmonie a développé une identité de marque basée sur la
douceur et le confort. Leur logo représente un sourire chaleureux, et les couleurs
utilisées sur leur site web et leurs supports de communication sont apaisantes pour
créer une ambiance relaxante pour les patients.

Créer un site web convaincant

Votre site web est souvent la premiére impression que les patients potentiels auront
de votre cabinet. Créez un site web convaincant, moderne et facile a naviguer. Mettez
en avant vos services, vos valeurs, votre équipe et les témoignages de patients
satisfaits. Assurez-vous que votre site web est optimisé pour les appareils mobiles
pour atteindre un public plus large.

Exemple : Le cabinet du Dr. Martin a un site web bien structuré, avec une page
d'accueil attrayante mettant en avant leurs services, des photos de I'équipe souriante,
et des témoignages vidéo de patients heureux. Leur site est également facile a
utiliser sur les smartphones et les tablettes.

Investir dans le marketing numérique

Le marketing numérique offre une multitude d'opportunités pour atteindre votre
audience cible de manieére ciblée et efficace. Utilisez le référencement naturel (SEO)
pour améliorer le classement de votre site web dans les moteurs de recherche,
utilisez la publicité en ligne (Google Ads, Facebook Ads) pour cibler des mots-clés
spécifiques ou des groupes démographiques, et soyez actif sur les réseaux sociaux
pour engager votre communauté.

Exemple : Le cabinet Dent'‘Avant-Garde a investi dans une campagne de publicité en
ligne ciblant des mots-clés tels que "implants dentaires" et "orthodontie pour
adultes". lls ont également développé une forte présence sur les réseaux sociaux en
partageant des conseils d'hygiene bucco-dentaire, des informations sur les
traitements et des témoignages de patients.
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Utiliser des offres spéciales et des promotions

Les offres spéciales et les promotions peuvent inciter les patients potentiels a
franchir le pas et a prendre rendez-vous. Proposez des réductions sur les traitements,
des examens dentaires gratuits ou des offres de parrainage pour encourager les
recommandations. Veillez & mettre en avant les avantages pour les patients dans vos
campagnes marketing.

Exemple : Le cabinet du Dr. Dupuis propose une offre spéciale pour les nouveaux
patients qui inclut un examen dentaire complet, un nettoyage et des radiographies a
tarif réduit. Cette promotion attire de nouveaux patients et leur offre une opportunité
de découvrir les services de haute qualité du cabinet.

En mettant en place ces fondements solides du marketing dentaire, vous renforcerez
la visibilité de votre cabinet, attirerez de nouveaux patients et développerez une
réputation positive en ligne. Restez a I'écoute des besoins de votre audience cible et
adaptez vos stratégies marketing en conséquence pour continuer a croitre et a
prospérer dans le domaine dentaire.

Cas pratiques

Cas Pratique 1 : Le Dr. Dupont et la communication humaine

Le Dr. Dupont, dentiste généraliste, ressentait que ses patients étaient peu enclins a
accepter certains traitements dentaires complexes, malgré leur nécessité. En
adoptant une approche plus humaine dans ses consultations, en écoutant
attentivement les préoccupations de ses patients et en expliquant clairement les
avantages des traitements, le Dr. Dupont a réussi a instaurer un climat de confiance.
Cela s'est traduit par une augmentation du nombre de patients acceptant les
traitements recommandés et par une fidélisation accrue.

Cas Pratique 2 : Le cabinet Dent'Avenir et le marketing digital

Le cabinet Dent'Avenir, spécialisé en orthodontie, souhaitait attirer de nouveaux
patients et se démarquer de la concurrence. En collaborant avec notre agence, le
cabinet a créé une identité de marque mettant l'accent sur l'innovation et la qualité
des soins. En investissant dans le marketing numérique, en particulier les
campagnes ciblées sur les réseaux sociaux, Dent'Avenir a réussi a augmenter le
nombre de consultations initiales et a fidéliser sa patientele grace a une
communication réguliere et engageante sur les réseaux sociaux.
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Le pouvoir des témoignages et recommandations

Sollicitez les témoignages de vos patients satisfaits : Demandez a vos patients de
laisser un témoignage positif sur votre site web ou sur les plateformes d'avis en
ligne. Ces témoignages rassurent les nouveaux patients potentiels et les
encouragent a vous faire confiance.

Valorisez les recommandations : Mettez en avant les recommandations de vos
patients sur vos supports de communication. Les recommandations personnelles
sont trés influentes dans la prise de décision des patients.

lllustration : Le cabinet du Dr. Dubois a mis en place une stratégie pour recueillir les
témoignages de ses patients satisfaits. Ces témoignages sont affichés sur son site
web, mais également dans la salle d'attente du cabinet. De plus, le cabinet propose
un programme de parrainage, ou les patients satisfaits sont récompensés s'ils
recommandent le cabinet a leurs amis ou leur famille. Cette approche a généré une
augmentation significative des nouvelles recommandations et de nouveaux patients.
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Chapitre 4
Outils pour votre réussite

Dans ce dernier chapitre, nous vous fournirons des exemples concrets d'outils
pratiques pour vous aider a démarrer dans votre démarche de communication et de
marketing.

Créez une charte graphique attractive : Définissez une identité visuelle cohérente et
attrayante pour votre cabinet. Choisissez des couleurs, des logos et des polices qui
refletent I'image que vous souhaitez véhiculer. Utilisez cette charte graphique sur
tous vos supports de communication, du site web aux dépliants en passant par les
cartes de visite. Une charte graphique bien pensée renforce la perception
professionnelle de votre cabinet et contribue a la mémorisation de votre marque.

Exemple : Le cabinet du Dr. Dubois a développé une charte graphique moderne avec
des couleurs apaisantes et des éléments visuels inspirant la confiance. Cette charte
est utilisée de maniere cohérente sur son site web, ses supports imprimés et ses
réseaux sociaux, permettant ainsi aux patients de reconnaitre facilement son cabinet
ou qu'ils le voient.

Développez une stratégie de contenu diversifié : Planifiez des publications régulieres
sur vos réseaux sociaux et votre blog en proposant du contenu informatif, éducatif et
engageant pour votre audience. Partagez des conseils d'hygiene bucco-dentaire, des
informations sur les traitements dentaires, des témoignages de patients satisfaits, et
des actualités de votre cabinet. Le contenu de qualité renforce votre expertise et
votre crédibilité aux yeux de vos patients et des prospects.

Exemple : Le cabinet Dent'Avenir a mis en place une stratégie de contenu diversifié
sur ses réseaux sociaux. lls publient régulierement des vidéos informatives sur les
différents types d'appareils orthodontiques, des astuces pour entretenir son sourire
pendant un traitement, ainsi que des témoignages de patients qui partagent leur
expérience positive au sein du cabinet.
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Encouragez la prise de rendez-vous en ligne : Facilitez le processus de prise de
rendez-vous pour vos patients en proposant un systeme de rendez-vous en ligne
pratique et intuitif. Les patients apprécient la simplicité et la rapidité pour prendre un
rendez-vous, ce qui peut se traduire par une augmentation du nombre de
consultations.

Exemple : Le cabinet du Dr. Martin a intégré un systeme de prise de rendez-vous en
ligne sur son site web. Les patients peuvent facilement sélectionner un créneau
horaire disponible qui correspond a leur emploi du temps. Cette solution a permis
d'éliminer les barriéres liées a la prise de rendez-vous et a encouragé de nouveaux
patients a franchir le pas.

Organisez des événements ou des webinaires : Organisez des événements spéciaux,
des journées portes ouvertes ou des webinaires pour attirer I'attention de votre
audience cible. Ces occasions sont idéales pour présenter votre équipe, vos services
et répondre aux questions des participants. Les événements renforcent 'engagement
des patients envers votre cabinet et vous permettent de nouer des liens plus étroits
avec eux.

Exemple : Le cabinet du Dr. Dupont a organisé une journée portes ouvertes pour
célébrer son anniversaire. Les patients et les membres de la communauté ont été
invités a visiter le cabinet, rencontrer I'équipe et profiter d'offres spéciales pour les
traitements. Cet événement a généré un engouement positif autour du cabinet et a
attiré de nouveaux patients intéressés par les offres spéciales.

Offrez des programmes de fidélité : Mettez en place des programmes de fidélité
pour récompenser la fidélité de vos patients. Offrez des avantages exclusifs tels que
des réductions sur les traitements, des produits d'hygiéne bucco-dentaire gratuits ou
des consultations de suivi personnalisées. Les programmes de fidélité encouragent
la rétention des patients existants et favorisent le bouche-a-oreille positif.

Exemple : Le cabinet Dent'Avenir a développé un programme de fidélité basé sur le
parrainage. Les patients fideles qui recommandent le cabinet a leurs proches
regoivent des réductions sur leurs futurs traitements. Cette approche a renforcé la
relation entre le cabinet et ses patients actuels, tout en attirant de nouveaux patients
grace aux recommandations.

En mettant en place ces outils pratiques, vous serez en mesure de renforcer votre
présence en ligne, de communiquer de maniere efficace avec vos patients et de
développer une pratique dentaire prospeére et pérenne. N'hésitez pas a personnaliser
ces stratégies en fonction de votre cabinet et de vos objectifs spécifiques.
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Pour aller plus loin

Gestionnaire de rendez-vous en ligne - Calendly : Calendly est un outil de
planification de rendez-vous en ligne convivial. Intégrez Calendly a votre site web ou
envoyez des liens personnalisés par e-mail aux patients pour qu'ils puissent
facilement choisir un créneau horaire disponible qui correspond a leur emploi du
temps. Vous pouvez également synchroniser Calendly avec votre agenda personnel
pour éviter les doubles réservations.

Plateforme d’email marketing - Mailchimp : Mailchimp est une plateforme populaire
d'email marketing qui vous permet de créer et d'envoyer des newsletters attrayantes
a vos patients. Utilisez Mailchimp pour partager des informations utiles sur les soins
dentaires, des témoignages de patients satisfaits, des promotions spéciales et des
actualités sur votre cabinet.

Outils de suivi des statistiques Web - Google Analytics : Intégrez Google Analytics a
votre site web pour obtenir des informations détaillées sur le trafic de votre site. Vous
pourrez suivre le nombre de visites, les sources de trafic, les pages les plus
populaires, et analyser le comportement des visiteurs pour améliorer I'expérience
utilisateur.

Gestionnaire de réseaux sociaux - Hootsuite : Hootsuite est un outil de gestion de
réseaux sociaux qui vous permet de planifier et de programmer vos publications sur
différentes plateformes telles que Facebook, Instagram, Twitter, etc. Vous pouvez
gérer vos comptes sociaux depuis une seule interface, ce qui vous fait gagner du
temps.

Outils d'analyse de la concurrence - SEMrush : SEMrush est un outil d'analyse de la
concurrence qui vous permet de suivre les performances de vos concurrents et de
découvrir les mots-clés qu'ils utilisent. Vous pouvez ainsi ajuster votre stratégie de
mots-clés et trouver des opportunités pour améliorer votre positionnement dans les
moteurs de recherche.

Logiciel de gestion des avis en Ligne - Podium : Podium est un logiciel de gestion
des avis en ligne qui vous permet de surveiller et de répondre aux avis de vos
patients sur différentes plateformes. Vous pouvez également envoyer des invitations
a laisser des avis apres une visite, ce qui contribue a augmenter les témoignages
positifs.

Systéme de Gestion de la Relation Client (CRM) - Odoo : Odoo est un outil de
gestion de la relation client complet qui vous aide a centraliser les informations sur
vos patients, a suivre leurs interactions avec votre cabinet, et a personnaliser votre
communication en fonction de leurs besoins.

Ces exemples d'outils techniques peuvent vous aider a optimiser vos efforts de
communication et de marketing en utilisant des solutions modernes et
performantes.
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Chapitre 5
Des studies case performants

Dans ce chapitre, nous mettons l'accent sur l'importance de I'approche scientifique
dans la mise en place d'une stratégie de communication et de marketing dentaire
efficace. En s'appuyant sur des données probantes et des études scientifiques, les
dentistes et orthodontistes peuvent optimiser leurs efforts de communication pour
attirer et fidéliser les patients de maniere ciblée.

Cas 1 : Etude de marché et personnalisation des messages

Problématique : Le cabinet Dent'Avenir, situé dans un quartier en pleine expansion
démographique, cherchait a accroitre sa patientele en répondant aux besoins
spécifiques de sa nouvelle audience.

Approche scientifique : Nous avons réalisé une étude de marché approfondie pour
comprendre les préférences et les attentes des résidents du quartier en matiere de
soins dentaires. Cette étude a révélé une forte demande pour les traitements
orthodontiques chez les adolescents et les adultes.

Stratégie mise en place : En nous basant sur les résultats de I'étude, nous avons
adapté la stratégie de communication du cabinet Dent'Avenir en mettant l'accent sur
les avantages des traitements orthodontiques pour différentes tranches d'age. Des
campagnes de marketing numérique ont été spécifiquement congues pour cibler les
parents d'adolescents et les adultes soucieux de leur sourire.

Résultats : Grace a cette approche scientifique, le cabinet Dent'Avenir a connu une
augmentation significative du nombre de patients adolescents et adultes. Les
messages personnalisés ont renforcé la pertinence du cabinet aupres de sa nouvelle
audience, et la fidélisation des patients existants a également été améliorée grace a
des communications ciblées.

Cas 2: Impact du marketing de contenu sur I'engagement des patients

Problématique : Le cabinet Dent'Santé souhaitait renforcer 'engagement de ses
patients existants et augmenter leur adhésion aux traitements recommandés.

Approche scientifique : Nous avons analysé les données des campagnes de
marketing de contenu précédentes pour évaluer leur impact sur 'engagement des
patients.
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Stratégie mise en place : En nous basant sur les résultats de l'analyse, nous avons
renforcé la stratégie de marketing de contenu du cabinet Dent'Santé en fournissant
des informations éducatives et des conseils d'’hygiene dentaire pertinents pour
chaque étape du traitement.

Résultats : L'approche scientifique a permis d'identifier les types de contenu les plus
appréciés par les patients, ce qui a considérablement augmenté I'engagement sur les
plateformes en ligne du cabinet. Les patients étaient plus susceptibles de suivre les
recommandations de traitement et de planifier des rendez-vous de suivi réguliers
apres avoir été exposés a du contenu informatif et persuasif.
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Pour aller plus loin

Gestionnaire de rendez-vous en ligne - Calendly : Calendly est un outil de
planification de rendez-vous en ligne convivial. Intégrez Calendly a votre site web ou
envoyez des liens personnalisés par e-mail aux patients pour qu'ils puissent
facilement choisir un créneau horaire disponible qui correspond a leur emploi du
temps. Vous pouvez également synchroniser Calendly avec votre agenda personnel
pour éviter les doubles réservations.

Plateforme d’email marketing - Mailchimp : Mailchimp est une plateforme populaire
d'email marketing qui vous permet de créer et d'envoyer des newsletters attrayantes
a vos patients. Utilisez Mailchimp pour partager des informations utiles sur les soins
dentaires, des témoignages de patients satisfaits, des promotions spéciales et des
actualités sur votre cabinet.

Outils de suivi des statistiques Web - Google Analytics : Intégrez Google Analytics a
votre site web pour obtenir des informations détaillées sur le trafic de votre site. Vous
pourrez suivre le nombre de visites, les sources de trafic, les pages les plus
populaires, et analyser le comportement des visiteurs pour améliorer I'expérience
utilisateur.

Gestionnaire de réseaux sociaux - Hootsuite : Hootsuite est un outil de gestion de
réseaux sociaux qui vous permet de planifier et de programmer vos publications sur
différentes plateformes telles que Facebook, Instagram, Twitter, etc. Vous pouvez
gérer vos comptes sociaux depuis une seule interface, ce qui vous fait gagner du
temps.

Outils d'analyse de la concurrence - SEMrush : SEMrush est un outil d'analyse de la
concurrence qui vous permet de suivre les performances de vos concurrents et de
découvrir les mots-clés qu'ils utilisent. Vous pouvez ainsi ajuster votre stratégie de
mots-clés et trouver des opportunités pour améliorer votre positionnement dans les
moteurs de recherche.

Logiciel de gestion des avis en Ligne - Podium : Podium est un logiciel de gestion
des avis en ligne qui vous permet de surveiller et de répondre aux avis de vos
patients sur différentes plateformes. Vous pouvez également envoyer des invitations
a laisser des avis apres une visite, ce qui contribue a augmenter les témoignages
positifs.

Systéme de Gestion de la Relation Client (CRM) - Odoo : Odoo est un outil de
gestion de la relation client complet qui vous aide a centraliser les informations sur
vos patients, a suivre leurs interactions avec votre cabinet, et a personnaliser votre
communication en fonction de leurs besoins.

Ces exemples d'outils techniques peuvent vous aider a optimiser vos efforts de
communication et de marketing en utilisant des solutions modernes et
performantes.
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Contactez-nous

Nous sommes ravis de vous accompagner dans votre quéte pour optimiser votre
communication et votre marketing dentaire. Si vous souhaitez en savoir plus sur nos
services, obtenir des informations supplémentaires ou discuter de la maniéere dont
notre agence peut vous aider a atteindre vos objectifs, n'hésitez pas a nous
contacter.

Coordonnées

Téléphone : 06 03 44 11 56
Email : contact@laperledigitale.fr

Site Web : www.laperledigitale.fr

Nous sommes impatients d'échanger avec vous et de vous aider a construire une
pratique dentaire florissante grace a une stratégie de communication et de marketing
solide, fondée sur I'approche scientifique et 'engagement envers la réussite de nos
clients. N'hésitez pas a nous contacter des aujourd'hui pour franchir une nouvelle
étape vers le succes.
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