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PRZEKONANIE O WARTOSCI
WYCENY TWOJEJ TERAPII
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STRATEGIA 3 WIZYT - PRZEKONANIE O WARTOSCI TWOJEJ TERAPII

Poczucie wartosci Twojego leczenia

Ta krétka historia oryginalnie zamieszczona przez Justina Cappona - wiasciciela
Swietnie prosperujacej agencji marketingowe w USA jest odpowiednia dla tych
dentystéw, ktérzy walczg, aby poznad swojg wartosé na rynku ...

Podzielit sie dialogiem miedzy wykonawcg a klientem, aby skonstruowac
niestandardowe Patio

ROZMOWA O ODCZUWANEJ WARTOSCI:

Klient zapytat mojego znajomego wykonawce, ile bedzie kosztowato wykonanie

tego projektu.

M&j przyjaciel podat mu propozycje: 20.000 ztotych .

Klient odpowiedziat: To wydaje sie naprawde duzo.

M&j przyjaciel zapytat: Jak myslisz, jaka jest rozsagdna cena za te prace?

Klient odpowiedziat: 12.000 zt maksimum

M&j przyjaciel odpowiedziat: Ok, w takim razie zapraszam do zrobienia tego
samemu.

Klient odpowiedziat: Nie wiem jak.

M&j przyjaciel odpowiedziat: W porzadku, to ja za 12.000 zt naucze cig, jak to
zrobi¢. Wiec oprécz tego, ze zaoszczedzisz 8000 zt, nauczysz sie cennych
umiejetnosci, ktére przydadza ci sie w przysztosci.

Klient odpowiedziat: Brzmi dobrze! Zrébmy to!

Mj przyjaciel odpowiedziat: Swietnie! Aby zaczaé, bedziesz potrzebowat kilku
narzedzi. Potrzebna bedzie pita do ciecia, pita stotfowa, wiertarka akumulatorowa,
zestaw bitdw, frezarka, pita reczna, wyrzynarka, pas narzedziowy, mtotek itd.
Klient odpowiedziat: Ale ja nie mam zadnego z tych narzedzi i nie moge
uzasadnic zakupu ich wszystkich do jednej pracy.

M&j przyjaciel odpowiedziat: Ok. W takim razie za dodatkowe 1500 zt moge
wypozyczy¢ panu moje narzedzia do wykorzystania w tym projekcie.

Klient odpowiedziat: Ok. To jest sprawiedliwe.

Mj przyjaciel odpowiedziat: Swietnie! Rozpoczniemy projekt w poniedziatek.
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- Klient odpowiedziat: Pracuje od poniedziatku do pigtku. Jestem dostepny tylko
w weekendy.

- MJj przyjaciel odpowiedziat: Jesli chcesz sie ode mnie uczy¢, bedziesz musiat
pracowac wtedy, kiedy ja pracuje. Ten projekt potrwa 3 dni, wiec bedziesz musiat
wzig¢ 3 dni wolnego.

- Klient odpowiedziat: To oznacza, ze bede musiat poswieci¢ mojg pensje na 3 dni
lub wykorzysta¢ maéj urlop!

- Modj przyjaciel odpowiedziat: To prawda. Pamietaj, ze kiedy sam wykonujesz
prace, musisz uwzglednic tez czynniki bezproduktywne.

- Klient odpowiedziat: Co masz przez to na mysli?

- Modj przyjaciel odpowiedziat: Wykonywanie pracy od poczatku do konca
obejmuje miedzy innymi czas poswiecony na planowanie projektu, zbieranie
materiatéw, czas podrdzy, paliwo, czas montazu, sprzatanie i usuwanie odpaddw.
To wszystko jest dodatkiem do samego projektu. A skoro mowa o materiatach, to
witasnie od nich zaczniemy w poniedziatek, wiec musisz sie ze mng spotkac w
tartaku o 6:00 rano.

- Klient odpowiedziat: O 6 rano?!!l Méj dzien pracy zaczyna sie zazwyczaj dopiero
o 8 rano!

- Mo przyjaciel odpowiedziat: Céz, to masz szczescie! Méj plan jest, aby
rozpoczg¢ budowe patio od 8 rano. Ale aby to zrobié, musimy zaczgé o 6 rano,
aby miec¢ materiaty zebrane, zatadowane i dostarczone na miejsce pracy.

- Klient odpowiedziat: Wiesz, zdatem sobie sprawe, ze o wiele wiecej wchodzi w
gre w tej pracy niz to, co klient widzi w gotowym projekcie. Twoja propozycja

20.000 zt jest bardzo rozsgdna. Chciatbym, abys zajat sie tym projektem.

PODSUMOWANIE:

Kiedy Twdj klient/pacjent ptaci za prace, zwtaszcza za prace na zamodwienie,
(niezaleznie od tego, czy jest to projekt fizyczny czy cyfrowy Twojego leczenia, czy
sam proces leczenia i wykonania prac ostatecznych) ptaci nie tylko za materiat i

prace, ktéra ma by¢ wykonana. Ptaci rowniez za:

v Wiedze. v Umiejetnosci wtasne
v Doswiadczenie v Narzedzia
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Zaangazowanie Pozwolenia

Uczciwosé

v Czas na planowanie v Integralnos¢
v Czas na przygotowanie v Podatki

v Profesjonalizm ¥ Licencje

v Etyke pracy v Poswiecenia
v Doskonatos¢ v Zobowigzania
v Dyscyplina v Ubezpieczenia
v v

v

Jesli przygotowujesz oferte na wykonanie niestandardowych prac (a takimi sa
prace stomatologiczne), nie chcesz, zeby Twdj Pacjent/klient lekcewazyt Cie jako

ustugodawce, prébujac obnizy¢ cene leczenia.

Jest roznica gdy pacjent méwi ,To

za drogo”, a ,Nie sta¢ mnie na to”

Jesli Twoja propozycja przekracza ich budzet, nie ma nic ztego w otrzymaniu innych
propozycji.
Tylko pamietaj... to Ty budujesz wartos$¢ w oczach pacjenta i przekonanie pacjenta,

ze dostaje to, za co ptaci.
Strategia 3 Wizyt jest doskonata forma budowania wartosci w oczach pacjenta.

Nie rezygnuj z niej: Znaj swojg wartos¢ i badz niej pewny i naucz sie $wiadomie

przekazywac jg pacjentom - badZ wobec swojej oferty peten szacunku.

Dziele sie tym, aby wesprzeé wszystkich moich przyjaciét, dentystéw, rodzineg i

klientow, ktérzy sg Przedsiebiorcami, Wiascicielami firm i oferujg swoje ustugi

(POt

specjalistyczne..
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