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Poczucie wartości Twojego leczenia


Ta krótka historia oryginalnie zamieszczona przez Justina Cappona - właściciela 
świetnie prosperującej agencji marketingowe w USA jest odpowiednia dla tych 
dentystów, którzy walczą, aby poznać swoją wartość na rynku ... 


Podzielił się dialogiem między wykonawcą a klientem, aby skonstruować 
niestandardowe Patio


ROZMOWA O ODCZUWANEJ WARTOŚCI:


Klient zapytał mojego znajomego wykonawcę, ile będzie kosztowało wykonanie 
tego projektu.

- Mój przyjaciel podał mu propozycję: 20.000 złotych .

- Klient odpowiedział: To wydaje się naprawdę dużo.

- Mój przyjaciel zapytał: Jak myślisz, jaka jest rozsądna cena za tę pracę?

- Klient odpowiedział: 12.000 zł maksimum

- Mój przyjaciel odpowiedział: Ok, w takim razie zapraszam do zrobienia tego 

samemu.

- Klient odpowiedział: Nie wiem jak.

- Mój przyjaciel odpowiedział: W porządku, to ja za 12.000 zł nauczę cię, jak to 

zrobić. Więc oprócz tego, że zaoszczędzisz 8000 zł, nauczysz się cennych 
umiejętności, które przydadzą ci się w przyszłości.


- Klient odpowiedział: Brzmi dobrze! Zróbmy to!

- Mój przyjaciel odpowiedział: Świetnie! Aby zacząć, będziesz potrzebował kilku 

narzędzi. Potrzebna będzie piła do cięcia, piła stołowa, wiertarka akumulatorowa, 
zestaw bitów, frezarka, piła ręczna, wyrzynarka, pas narzędziowy, młotek itd.


- Klient odpowiedział: Ale ja nie mam żadnego z tych narzędzi i nie mogę 
uzasadnić zakupu ich wszystkich do jednej pracy.


- Mój przyjaciel odpowiedział: Ok. W takim razie za dodatkowe 1500 zł mogę 
wypożyczyć panu moje narzędzia do wykorzystania w tym projekcie.


- Klient odpowiedział: Ok. To jest sprawiedliwe.

- Mój przyjaciel odpowiedział: Świetnie! Rozpoczniemy projekt w poniedziałek.
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- Klient odpowiedział: Pracuję od poniedziałku do piątku. Jestem dostępny tylko 
w weekendy.


- Mój przyjaciel odpowiedział: Jeśli chcesz się ode mnie uczyć, będziesz musiał 
pracować wtedy, kiedy ja pracuję. Ten projekt potrwa 3 dni, więc będziesz musiał 
wziąć 3 dni wolnego.


- Klient odpowiedział: To oznacza, że będę musiał poświęcić moją pensję na 3 dni 
lub wykorzystać mój urlop!


- Mój przyjaciel odpowiedział: To prawda. Pamiętaj, że kiedy sam wykonujesz 
pracę, musisz uwzględnić też czynniki bezproduktywne.


- Klient odpowiedział: Co masz przez to na myśli?

- Mój przyjaciel odpowiedział: Wykonywanie pracy od początku do końca 

obejmuje między innymi czas poświęcony na planowanie projektu, zbieranie 
materiałów, czas podróży, paliwo, czas montażu, sprzątanie i usuwanie odpadów. 
To wszystko jest dodatkiem do samego projektu. A skoro mowa o materiałach, to 
właśnie od nich zaczniemy w poniedziałek, więc musisz się ze mną spotkać w 
tartaku o 6:00 rano.


- Klient odpowiedział: O 6 rano?!!! Mój dzień pracy zaczyna się zazwyczaj dopiero 
o 8 rano!


- Mój przyjaciel odpowiedział: Cóż, to masz szczęście! Mój plan jest, aby 
rozpocząć budowę patio od  8 rano. Ale aby to zrobić, musimy zacząć o 6 rano, 
aby mieć materiały zebrane, załadowane i dostarczone na miejsce pracy.


- Klient odpowiedział: Wiesz, zdałem sobie sprawę, że o wiele więcej wchodzi w 
grę w tej pracy niż to, co klient widzi w gotowym projekcie. Twoja propozycja 
20.000 zł jest bardzo rozsądna. Chciałbym, abyś zajął się tym projektem.


PODSUMOWANIE:


Kiedy Twój klient/pacjent płaci za pracę, zwłaszcza za pracę na zamówienie, 
(niezależnie od tego, czy jest to projekt fizyczny czy cyfrowy Twojego leczenia, czy 
sam proces leczenia i wykonania prac ostatecznych) płaci nie tylko za materiał i 
pracę, która ma być wykonana. Płaci również za:


✓ Wiedzę.


✓ Doświadczenie

✓ Umiejętności własne


✓ Narzędzia
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✓ Czas na planowanie


✓ Czas na przygotowanie


✓ Profesjonalizm


✓ Etykę pracy


✓ Doskonałość


✓ Dyscyplina


✓ Zaangażowanie


✓ Uczciwość 


✓ Integralność


✓ Podatki


✓ Licencje


✓ Poświęcenia


✓ Zobowiązania


✓ Ubezpieczenia


✓ Pozwolenia 

Jeśli przygotowujesz ofertę na wykonanie niestandardowych prac (a takimi są 
prace stomatologiczne), nie chcesz, żeby Twój Pacjent/klient lekceważył Cię jako 
usługodawcę, próbując obniżyć cenę leczenia.


Jest różnica gdy pacjent mówi „To 
za drogo”, a „Nie stać mnie na to”


Jeśli Twoja propozycja przekracza ich budżet, nie ma nic złego w otrzymaniu innych 
propozycji.

Tylko pamiętaj... to Ty budujesz wartość w oczach pacjenta i przekonanie pacjenta, 
ze dostaje to, za co płaci.


Strategia 3 Wizyt jest doskonałą formą budowania wartości w oczach pacjenta.  
Nie rezygnuj z niej: Znaj swoją wartość i bądź niej pewny i naucz się świadomie 
przekazywać ją pacjentom - bądź wobec swojej oferty pełen szacunku.


Dzielę się tym, aby wesprzeć wszystkich moich przyjaciół, dentystów, rodzinę i 
klientów, którzy są Przedsiębiorcami, Właścicielami firm i oferują swoje usługi 
specjalistyczne..
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