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Witaj w Lekcji 2 

Smile Journey Masterclass!

Każdy udana terapia, każdy udany zabieg, każda udana praktyka, czy klinika 
zaczyna się od udanego otwarcia. Niezależnie od tego, czy jesteś właścicielem 
kliniki, czy lekarzem prowadzącym terapie kompleksowe, czy koordynatorem 
leczenia, które chcesz przeprowadzić... musisz je rozpocząć i sprzedać.  

Czyli Otworzyć.


I nie ma lepszego czasu niż teraz, kiedy stomatologia kompleksowa jest bardziej 
popularna (lub bardziej poszukiwana) jak nigdy dotąd. Zaangażowanie pacjentów 
wzrasta i konsumpcja stomatologii kompleksowej wzrasta... a w czasach pandemii 
ludzie aktywnie poszukują sposobów, które uczynią ich życie lepszym i zdrowszym  
- które zbudują większą odporność dla organizmu. I bardziej świadomie łączą to ze 
stomatologią.


Ten przewodnik ma za zadanie pomóc Ci w przyswojeniu najważniejszych lekcji z 
drugiej części DSD Smile Journey Masterclass.


Podążaj za mną i rób notatki, gdy pokażę Ci podstawową Strategię 3 pierwszych 
wizyt pacjenta... i pomogę Ci znaleźć sposób zastosowania jej, który jest 
odpowiedni, dla Ciebie i dla miejsca, w którym się teraz znajdujesz. Nawet 
jeśli dopiero zaczynasz lub jeśli jesteś w biznesie od lat!


Jeżeli jeszcze nie udało Ci się tego zrobić,  zapisz sobie w zakładkach naszą stronę 
DSD Smile Journey Masterclass Concierge. To właśnie tam dzieje się cała akcja... 
transmisje, powtórki, pliki do pobrania i dodatkowe materiały bonusowe, które 
mam dla Ciebie. Zaglądaj tam często, aby dowiedzieć się o zakulisowych sprawach 
i innych ciekawych niespodziankach, gdy będziemy w trakcie Masterclass:


https://masterclass.smilejourneyformula.com
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Dlaczego musisz otwierać

Mówiliśmy w Lekcji 1 jak skutecznie rozwiązywać problemy pacjentów i dostarczać 
przewidywalne rezultaty za każdym razem.  Terapie kompleksowe rządzą się innymi 
prawami, chociażby z prostego powodu że angażują większe środki, są bardziej 
enigmatyczne i generują większe obawy, wiążą się w oczach pacjentów z większą 
ingerencją.


W wielu przypadkach sprawa rozbija się o przekonania pacjenta. Bo terapie 
kompleksowe rozwiązują przewlekłe stany bezobjawowe i w świadomości 
zdecydowanej większości pacjentów nie są to problemy, które wymagają 
interwencji. Czy chcesz, czy nie, w świadomości przeciętnego pacjenta leczenie 
kompleksowe jest niepotrzebne.


Więc możesz w swojej praktyce chcieć ominąć ten problem i skupić się wyłącznie 
na tych osobach, które zgłaszają się z bezpośrednią potrzebą leczenia 
estetycznego, czy np starcia zębów …ale nawet ci pacjenci nie są zwykle świadomi 
zakresu niezbędnych zabiegów oczekując rozwiązań kompromisowych i 
okrojonych. Nie chcesz tego!


Najlepszy sposób, jaki znam, żeby zapewnić sobie zdrową i opłacalną ścieżkę 
kompleksową, (szczególnie gdy w grę wchodzą wyższe kwoty), to etycznie 
sprawiać, że pacjenci chcą tego, czego potrzebują. Równocześnie robić to w 
sposób, który będzie pozbawiony presji i poczucia sprzedaży i pozostawiał wybór.


Łatwiej wtedy skupić się na tych pacjentach, którzy nie maja potrzeby estetycznej 
(jako główny motywator) i wykorzystać ich ukrytą potrzebę poprawy wizerunku

…i jak dowiesz się jak przekazać tą wiedzę właściwie, to jest to OGROMNY 
RYNEK. Dużo większy niż „zwykła” stomatologia uśmiechu.


Więc jak to zrobić? Świadomie otwierając terapie…  Formuła polega na stosowaniu 
właściwych sekwencji, we właściwym czasie, we właściwej kolejności.
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Przesuwanie linii decyzji

Wielu dentystów uważa, że poprzez edukację i uświadamianie swoich pacjentów 
budują wartość. To prawda - edukacja jest niezbędna, równocześnie do 
zbudowania prawdziwej wartości i zbudowania stabilnego źródła dobrych 
pacjentów potrzebne jest więcej. Potrzebna jest perspektywa, kontekst …i emocje. 


Opowiadanie o miłości to nie to samo co jej odczucie!


Poniżej znajdują się trzy kluczowe zasady omówione w Lekcji 2, które umożliwią 
pomyślne zbudowanie wartości i otwieranie terapii:


1. Zmień swoje otwarcie terapii w wydarzenie...

Twoi potencjalni klienci mają miliony różnych wiadomości marketingowych 
konkurujących o ich uwagę przez cały dzień. Możesz przebić się przez tę "mgłę 
marketingową" i uzyskać podekscytowanych pacjentów patrzących w kierunku 
Twojej kliniki. 


2. Buduj podróż pacjenta w sekwencji i dawaj wybór 

Nigdy nie rekomenduj, aby dokonać sprzedaży. Zaprojektuj ścieżkę wyboru i 
decyzji pacjenta. Użyj sekwencji do opowiedzenia "historii"  i zbudowania wartości 
Twojej terapii.  Podróż daje możliwość wpływania i przesuwania linii decyzji ludzi. 


3. Wykorzystuj Bodźce Mentalne (Triggery) 

Bodźce mentalne to emocjonalne reakcje, które możesz wywołać w umyśle 
pacjenta. Jest wiele triggerów używanych w Smile Journey Formula™ i są one 
esencją skutecznej efektywnej komunikacji i projektowaniu ścieżki decyzji pacjenta.

Ważne jest jednak, aby zrozumieć, że ludzie różnią się pod względem tego, co 
motywuje ich do podejmowania decyzji o swoim stanie zdrowia, inicjowania 
nowych zachowań i rozpoczynania terapii. 


Dlatego kluczowy jest świadomy proces pozyskiwania pacjentów i oferowania 
usług


Z perspektywy Kliniki Stomatologicznej: sekwencyjne 
budowanie wartości i świadome Otwieranie Terapii ma 
sens, bo filtruje pacjentów na tych, którzy są gotowi na 
działania bardziej kompleksowe i są gotowi za nie 
zapłacić,  a klinika nie traci czasu i zasobów na 
nieefektywny proces edukacji. 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Sekwencja 3 Wizyt Smile Journey Formula™


Otwieranie Kompleksowych Terapii Uśmiechu odbywa się w sekwencji 
odbywających się kolejno po sobie 3 wizyt; Wizyty 0, Wizyty 1 i Wizyty 2 - zwykle w 
odstępach kilkudniowych.





ĆWICZENIE: Pytania inspirujące rozwój Twoich 
Kompleksowych Terapii Uśmiechu (KTU)


Dla których pacjentów w Twojej klinice Strategia 3 Wizyt na dziś wydaje Ci się 
najbardziej odpowiednia?

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________


Jakie cechy powinien posiadać najlepszy idealny pacjent do kompleksowego 
leczenia w Twoich rękach, czy w Twojej klinice?

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________


Jakie wspólne cechy posiadają pacjenci, którzy przeprowadzili już leczenie 
kompleksowe w Twojej placówce, i których określasz mianem najlepszych? 

___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________
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Wizyta O

Na wizycie O (ok. 30 min.) masz niepowtarzalną szansę zainteresowania pacjenta 
pełnym leczeniem kompleksowym. Więc chcesz zorientować się, czy pacjent ma 
problem wymagający opieki kompleksowej i chcesz zbudować wartość procesu 
pełnego procesu diagnostyki w oczach tego, który jest zainteresowany. 


Gdy skupisz rozmowę na procesie diagnostyki, a nie na leczeniu i równocześnie 
konstruując konwersację w sposób, który daje pacjentowi wybór.. to tak naprawdę 
projektujesz wybór pacjenta, dlatego określam tą taktykę jako Architekturę 
Wyboru.


SPRZEDAJESZ DIAGNOSTYKĘ,  A NIE LECZENIE.


Krok 1: Opracuj Listę pytań


• Jakich pytań użyjesz, żeby określić Kluczowe Wartości pacjenta? (ZDROWIE, 
BEZPIECZEŃSTWO, WYGODA, WIZERUNEK)


___________________________________________________________________________


Krok 2: Skorzystaj z modelu Focus Talk.

• Zanim zaczniesz rozmowę przeprowadź wszystkie niezbędne badania

• Ścieżka PRP: Zacznij od wyjaśnienia Problemu Świadomego (P), daj Rozwiązanie (R) 

podstawowego problemu i następnie odnieś reperkusje do Kluczowych Wartości 
Pacjenta wzbudzając troskę i tym samym wywołując Problem Nieświadomy (P) . Poczekaj 
na reakcję. Daj pierwszy wybór.


• Jeśli Pacjent jest nie jest zainteresowany - kierujesz go na leczenie interwencyjne (np. 
wypełnienia) i nie poświęcasz czasu na planowanie i wyjaśnianie leczenia, którego 
pacjent nie chce.


• Większość pacjentów chce kontynuować rozmowę. Przejdź do wyjaśnienia problemów 
nieświadomych. I czekaj na reakcję pacjenta. Daj kolejny wybór.


• Wprowadzenie drobnego elementu niedostępności zwykle wspaniale podnosi wartość.

• Wskazuj na rozwiązanie jakim jest kompletna diagnostyka, która wyjaśni jak poważny 

jest to problem


Krok 3: Użyj prezentacji, która objaśni na czym polega płatny proces 
diagnostyki i analizy.


• Skorzystaj z miejsca poniżej, żeby zdecydować, kogo wybierzesz na jako najlepszego (albo 
pierwszego) pacjenta którego proces zarejestrujesz i będziesz wykorzystywać jako 
demonstrację. O tak! Używaj wyłącznie własnych zdjęć -  mają ogromną wartość 
emocjonalną i są potężnym bodźcem mentalnym. 


• Pacjent Demo DSD : _______________________________________________
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Wizyta 1

Na wizycie 1 (ok. 60 min.) zbierasz pełną dokumentację pacjenta. Cyfrowo, albo 
analogowo, którą następnie poddasz digitalizacji.


• Pobierz Poradnik „Protokół/Dokumentacja DSD dołączony do Lekcji 1

• Potrzebujesz wsparcia w wyborze sprzętu i technologii? Sięgnij po Action Guide 

z Lekcji 4, gdzie znajdziesz nasze rekomendacje techniczne.


Krok 1: Stwórz stanowisko do diagnostyki Foto&Video DSD


• Zrób audyt:

• Gdzie będziesz wykonywać zdjęcia i video ?: ____________________________________

• Czym będziesz robić Foto DSD?: _______________________________________________

• Jakiego oświetlenia użyjesz do Foto DSD? ______________________________________

• Czym będziesz wykonywać video? : ____________________________________________

• Jakiego oświetlenia użyjesz do Video DSD? _____________________________________


• Zdecyduj, czy będziesz wykonywać zdjęcia, czy zrzuty ekranu z video jako 
podstawową dokumentację DSD


• Kto będzie wykonywał diagnostykę Foto&Video? 

• Kto będzie kontrolował jakość dokumentacji do projektowania DSD?


Krok 2: Wykonaj cyfrowe modele .stl

• Jeśli masz skaner wewnątrzustny:


• Trenuj zespół i personel średni w skanowaniu pełnych łuków

• Zrozum różnicę w skanowaniu w maksymalnym zaguzkowaniu (MIC) i Centralnej Relacji 

(CR)

• Opracuj instrukcję eksportu i zapisywania plików cyfrowych


• Jeśli nie masz skanera wewnątrzustnego:

• Zainwestuj w skaner, finansując go zyskami z procesów diagnostycznych DSD - to 

najprostsza ścieżka. Do DSD każdy skaner jest doskonały!

• W międzyczasie wykonuj dokładne dwuwarstwowe wyciski obydwu łuków 

• Prześlij do zaprzyjaźnionego laboratorium w celu digitalizacji

• Dalsze kroki otwierania terapii są analogiczne


Krok 3: Przygotuj dokumentację do DSD i IMT

• Uczę o Projektowaniu DSD i Idealnym Modelu Terapeutycznym (IMT) w Lekcji 1 DSD 

Smile Journey Masterclass
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Wizyta 2

Na Wizycie 2 (ok. 1,5 godz.) wykonujesz Próbę Uśmiechu, tworzysz Link 
Emocjonalny oraz wyjaśniasz/omawiasz techniczne aspekty terapii i plan leczenia.


Krok 1: Stwórz Więź Emocjonalną


• Wielu dentystów chce przeprowadzić omówienie planu leczenia na wizycie O, ale 
wyświadczają sobie „niedźwiedzią przysługę”. Gdy zaczynasz omawiać plan 
leczenia wykorzystując efekt WOW (Próba Uśmiechu), dużo łatwiej jest 
uzyskać akceptację pacjenta do PEŁNYCH terapii,  ponieważ motywacja 
wypływa z wewnątrz, dzięki włączeniu emocji, a  każdy problem możesz odnieść 
do wizerunku , który przed chwilą pacjent zobaczył. Więc łatwiej jest przyciągnąć 
uwagę pacjenta i połączyć problemy z rozwiązaniami, które stają się konieczne.


Krok 2: Omów techniczne aspekty terapii 


• Przeprowadź kolejne etapy Wizyty 2 wg sekwencji 4 Podróży. Pierwsza już jest za 
pacjentem. 


• Wykorzystaj poniższe miejsce i zapisz, w jaki sposób Narzędzia (3xWOW), o 
których mówiłem podczas Lekcji 1, czyli


#1: Projekt DSD& Prototyp; #2: Prezentacja DSD; #3: Booklet DSD 


wykorzystasz na poszczególnych etapach Wizyty 2:


• Podróż #1: (LINK EMOCJONALNY):  ____________________________________________

• Podróż #2: (PROBLEMY) ______________________________________________________

• Podróż #3: (ROZWIĄZANIA):  __________________________________________________

• Podróż #4: (FINANSE) _________________________________________________________


Krok 3: Złóż ofertę i wezwij do działania

• Przekaż szczegóły harmonogramu i finansowania przygotowane przed Wizytą 2. 

Osiągniesz jeszcze większą skuteczność przedstawiając je w formie eleganckiej oferty 
(Booklet DSD) 


• Zawsze staraj się przygotować 3 wersje planu leczenia: MINIMALNĄ, OPTYMALNĄ i 
PREMIUM - ludzie rzadko wybierają jedną rzecz w oderwaniu od innej.


• Bądź pewien, że po wizycie pacjent wie KONKRETNIE jaki jest kolejny krok i jakie 
działania musi podjąć oraz kiedy i jakich dokonać wpłat - pacjenci podejmują decyzje 
portfelami nie słowami. 


• Jeśli czujesz się niekomfortowo rozważ przekazanie omawianie części finansowej 
Opiekunowi Pacjenta. 


• Okno Otwarcia trwa 2-3 tyg po przedstawieniu planu leczenia. Śledź decyzje pacjenta i 
dostarczaj wartościowe treści. 
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Eleganckie i skuteczne otwarcia


Coś niesamowitego dzieje się, kiedy zaczynasz używać tych trzech wizyt regularnie i 
strategicznie.. Nazywamy to Magicznym Cyklem Otwarcia.  A teraz, kiedy masz 
już te narzędzia... wiesz, co robić za każdym razem, kiedy masz nowego pacjenta. 
Nieważne, czy przychodzi z konkretnym celem zmiany uśmiechu, czy to Ty widzisz 
większą potrzebę terapeutyczną - Sekwencja Otwierania w strategii 3 pozwoli Ci 
elegancko i profesjonalnie zaprezentować wartości Twoje i Twojej kliniki.


I możesz  to robić „w kółko”, i może to robić każdy członek Twojego zespołu - 
dentysta, higienistka, koordynator, aby rozwijać Twój biznes w oparciu o terapie 
kompleksowe. I jak już raz zbudujesz Magiczny Cykl Otwarcia, to robisz to „na 
zawsze”…. To naprawdę jest wspaniałe!
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Osobny Produkt i Rozgłos


Stwórz osobny produkt: Program Otwierania Terapii Kompleksowych - z 
klarownymi etapami i wezwaniem do działania i obserwuj jak podekscytowanie 
naturalnie rośnie (tak jak i liczba Twoich pacjentów), gdy wieść niesie o tym, jak 
pracujesz… i wtedy, gdy zaniechasz tradycyjnych form oferowania terapii 
nabierzesz ogromnego rozpędu w kierunku otwierania Kompleksowych Terapii 
Uśmiechu.


Oto niektóre z korzyści, które wymieniają inni dentyści, którzy wykorzystują 
strategie Otwierania Terapii. Oceń, która najbardziej zmieni Twoją codzienność:


Poważni Pacjenci - „leczę wyłącznie pacjentów, którzy są, zmotywowani i chcą 
przeznaczyć na to właściwe środki”.


Czas na wartość- „To, że pacjent zaczyna czuć wewnętrznie wartość swojej 
przemiany dzięki Próbie Uśmiechu, zmienia wszystko! Warte wszystkich 
wysiłków, żeby mu ją pokazać. To on chce teraz bardziej niż ja. Rozmowy o 
finansach przestały być dla mnie takim problemem”


Kompletne leczenia - „to nie tylko to, że mam większą ilość zaakceptowanych 
planów, ale że wszystkie z nich to są pełne leczenia. Jak pokazuję symulacje to 
rozwiązania stają się oczywistymi koniecznościami dla pacjentów”


Świadomość problemów  i rozwiązań - „…nie tylko przez pacjenta, ale także 
moja w momencie gdy omawiam plan leczenia. Wiem, że daję najlepsze.”


Wynagrodzenie za wiedzę - „Za plan pacjent sporo płaci i umiem teraz 
przekazać jego wartość -niezależnie, czy podejmie leczenie, czy nie ”


Pierwszy zakup - „Jak pacjent płaci za planowanie, to nie tylko świadczy o 
tym, że poważnie o tym myśli, ale dokonał już pierwszego, wcale nie taniego, 
zakupu. Wiadomo, że tacy klienci łatwiej kupują więcej”


Wreszcie czuję, że rozumiem się z pacjentem - „dzięki prototypom i 
prezentacjom (i symulacjom) wreszcie mam pewność, że trafiam. To 
znakomicie buduje moją pewność i autorytet. I nie muszę tych materiałów 
przygotowywać samodzielnie!”


Czego chce pacjent - „przestałem myśleć w kategoriach czego JA myślę, że 
ONI chcą. To droga do poczucia naciągania. Teraz ONI (pacjenci) sami mi 
mówią czego chcą”


System na lata - „Trochę to trwało, ale teraz stosuję strategię 3 wizyt rutynowo 
i dopasowałam go do swojego charakteru. A do tego zrobiłam ostatnio audyt, 
ponieważ myślę o sprzedaży placówki i ten system mocno podniósł wartość 
mojej placówki”
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„ DSD otwiera oczy. Pozwala zaplanować i przewidzieć rzeczy, o 
których wcześniej nie miałem pojęcia. Ułatwia pracę i komunikację 

zarówno z pacjentem jak i laboratorium.” 

dr Michał Kotnowski, Kraków


„ Uważam, że każdy kto interesuje się stomatologią estetyczną i 
chciałby zaoferować swoim pacjentom kompleksowe leczenie, 

powinien wdrożyć DSD. Jestem absolutnie przekonana., że używane 
jako bardzo proste narzędzie do takiej podstawowej komunikacji z 

pacjentem w pierwszym etapie jest niezbędne..” 

dr Anna Bielecka-Szereszowiec, Warszawa


Dla mnie przygoda z DSD rozpoczęła się od kursu na temat 
implementacji protokołu DSD do planu leczenia 

ortodontycznego. Takie leczenie ortodontyczne, nawigowane 
przyszłą pozycją zębów w celu osiągnięcia pięknego uśmiechu 
na koniec leczenia znacznie ułatwiło mi planowanie i skróciło 
czas leczenia. A możliwość pokazania pacjentowi jak może 

zmienić się jego uśmiech na jego własnych zębach jest strzałem 
w dziesiątkę. Daje to takiej motywacji do działania ze strony 

pacjentów, że w mojej praktyce znacznie wzrósł poziom 
akceptacji zaproponowanych planów leczenia.


dr Marek Truszel, Bielsko-Biała


„ Choć z DSD pracuję od samego początku obecności tego protokołu 
w Polsce, to dopiero od grudnia zeszłego roku wdrożyłam go w pełni 
w mojej placówce Stomatologia Bez Bólu w Jeleniej Górze. W 2020 

roku rentowność kierowanej przeze mnie firmy wzrosła aż o 10% w 
relacji do analogicznego okresu roku ubiegłego. Nie mam 

wątpliwości, że jednym z kluczy do osiągnięcia tak świetnego wyniku, 
i to w okresie pandemii, było zastosowanie metodologii "otwierania 

terapii kompleksowych" w 3 wizytach. 

dr Magdalena Żywicka M.Sc., Jelenia Góra


Ambasador Digital Dentistry Society Poland, 

Członek Zarządu Polskiej Akademii Stomatologii Estetycznej
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SMILE JOURNEY MASTERCLASS: JAK OTWIERAĆ KOMPLETNE LECZENIA

Jest zasadnicza różnica gdy pacjent mówi: „Nie 
stać mnie na to”, bo to oznacza, że ma poczucie 
dużej wartości przedstawionej terapii. Gdy 
stwierdza: „To za drogo” -  wartość nie została 
zbudowana w jego oczach. 
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Wybiegając naprzód w 

DSD Smile Journey Masterclass…


Lekcja 3: Twój Schemat Podróży Pacjenta


Wierzę, że masz ochotę i pełną gotowość na Lekcję 3.  Pokażę Tobie jak 
funkcjonuje klinika DSD, jak te wszystkie elementy działają razem tworząc 
niesamowite Koło Wspaniałości™ …dając potencjał transformacji z codziennej 
stomatologii do nowoczesnej kliniki oferującej stomatologię prawdziwie 
zmieniającą życie pacjentów.


Strategię Budowania Ścieżki Kompleksowej poznasz dokładnie w miejscu, w 
którym teraz jesteś. Jest używana przez dentystów w każdej sytuacji - od 
pracujących w pojedynkę (nawet w małych miejscowościach) …aż po duże 
renomowane wielospecjalistyczne kliniki. 


Nauczysz się jak zorganizować ścieżkę otwierania i prowadzenia terapii w Twoim 
przypadku, żeby poprawiać swoje wyniki z każdym nowym pacjentem i każdym 
nowym leczeniem, tak że nie będziesz chcieć już pracować inaczej… 


To będzie już wkrótce..  upewnij się, że jesteś na bieżąco ze wszystkimi 
pozostałymi lekcjami (i pobierz materiały PDF) tutaj:


https://masterclass.smilejourneyformula.com

https://masterclass.smilejourneyformula.com
http://www.BartoszCerkaski.com
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