
CEL SZKOLENIA:
Celem szkolenia jest wdrożenie wiedzy marketingo-
wej dostosowanej do specyfiki rynku medycznego. 
Uczestnicy nauczą się planować systematyczne dzia-
łania marketingowe, dopasowane do potrzeb ryn-
ku oraz własnych możliwości. Poznają praktyczne, 
sprawdzone rozwiązania, dzięki którym zbudują war-
tość i prestiż placówki medycznej.  Uczestnicy szkole-
nia poznają również zależności między poszczególny-
mi elementami tworzącymi biznes a ich wpływem na 
generowanie przychodów.  

DLA KOGO:
Szkolenie przeznaczone jest dla lekarzy, właścicieli  
i menadżerów chcących poprawić wizerunek gabine-
tu, wypromować swoje usługi oraz pozyskiwać więcej 
pacjentów na kompleksowe zabiegi medyczne zwięk-
szające zyski gabinetu.

RAMOWY PROGRAM SZKOLENIA:
1. Elementy marketing-mix w placówkach  
zdrowotnych:
• Elementy marketingu 7P;
• Planowanie działań marketingowych.

2. Tworzenie strategii marketingowej:
• Istota strategii marketingowej;
• Proces formułowania strategii marketingowej;
• Wpisanie strategii marketingowej w ogólną  

strategię placówki.

3. Praktyczne narzędzia analizy rynku  
stosowane w placówkach medycznych:
• Definicja, istota i elementy rynku;
• Podstawy analizy rynku;
• Mierniki statystyczne i ich analiza w czasie.

4. Oferta placówki medycznej oparta na  
analizie rynku:

• Budowanie oferty placówki;
• Strategie polityki cenowej;
• Budowanie pozycji placówki stomatologicznej.

5. Wizyta pacjenta w placówce medycznej:
• Rodzaje pacjentów;
• Omówienie potrzeb poszczególnych grup  

pacjentów;
• Postawa personelu niemedycznego 

i jej wpływ powrót pacjenta do placówki.

6. Komunikacja marketingowa:
• Tworzenie planu i cele komunikacji  

marketingowej;
• Najlepsze metody komunikacji marketingowej 

stosowane przez placówki medyczne;
• Case studies praktycznych działań  

marketingowych.

UCZESTNIK SZKOLENIA  
ZYSKA WIEDZĘ Z ZAKRESU:
• marketingu w ujęciu 7P (product, price,  

placement, promotion, people, process,  
physical evidence);

• elementów strategii marketingowej oraz sposobu 
wpisywania jej w ogólną strategię rozwoju firmy;

• technik pozycjonowania i sposobów mierzenia 
efektywności swoich działań marketingowych;

• znajomości metod analizy konkurencji oraz form 
komunikowania się z rynkiem.

UCZESTNIK SZKOLENIA  
ZYSKA UMIEJĘTNOŚCI:
• utworzenia własnego planu działań marketingo-

wych wpisanego w całościową strategię rozwoju 
placówki stomatologicznej;

• kierowania określonych działań rynkowych do 
właściwych grup pacjentów, co pozwoli zaoszczę-
dzić czas i koszty oraz szybciej wejść na wyższy 
poziom jakościowy w określonym segmencie 
pacjentów;
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preferowanych zabiegów, statusu społecznego;
• dopasowania odpowiedniego kanału dystrybucji 

w procesie kontaktów z klientami;
• budowania strategii marketingowych  

oferowanych usług.

UCZESTNIK SZKOLENIA  
ZYSKA KOMPETENCJE:
• analityczne – potrafi wykonać analizę  

porównawczą konkurencji;
• zarządcze – w zakresie planowania  

i zarządzania przez cele.
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Pozostałe szkolenia w naszej ofercie:
SZKOŁA OKLUZJI
Problematyka okluzji i zaburzeń czynnościowych narządu żucia  
w stomatologii w ujęciu interdyscyplinarnym – Poziom I, 

Problematyka okluzji i zaburzeń czynnościowych narządu żucia  
w stomatologii w ujęciu interdyscyplinarnym – Poziom II, 

Problematyka okluzji i zaburzeń czynnościowych narządu żucia  
w stomatologii w ujęciu interdyscyplinarnym – Poziom III, 

Rozwiązywanie problemów estetyczno-czynnościwych przy przenoszeniu danych  
z modelu pracy analogowego do cyfrowego. 

MEDYCYNA ESTETYCZNA
Wykorzystanie toksyny botulinowej w estetyce twarzy – moduł 1, 

Wykorzystanie toksyny botulinowej  
w estetyce twarzy i leczeniu bruksizmu – moduł 2.

SZKOŁA BIZNESU, ZARZĄDZANIA I OBSŁUGI PACJENTA
Zarządzanie finansami i biznesem w placówkach medycznych-efektywność kosztowa, 

Rekrutacja i budowa Efektywnego Zespołu, 

Skuteczne zarządzanie zespołem,  

Rozwijanie współpracy zespołowej, 

Budowanie planu rozwoju placówki medycznej – schemat krok po kroku,

Skuteczny Menadżer, 

Opiekun Pacjenta, 

Sprawdzone strategie budowania marki i pozyskiwania pacjentów.

Nasze szkolenia sygnowane 
są znakiem Jakości TGLS 
Quality Alliance  
i realizujemy je zgodnie 
z systemem zarządzania 
jakością ISO 9001-2015.

Zapisy:
Tel: 883 613 100 
email: biuro@dentalway.pl
Sprawdź dostępne terminy 
na www.dentalway.pl

• pozycjonowania własnej placówki na rynku 
stomatologicznym w oparciu o odpowiednie 
kryteria;

• opracowania polityki cenowej w sposób pozwala-
jący na zdobycie przewagi konkurencyjnej  
na lokalnym rynku; 

• zastosowania w praktyce ograniczeń zakazu 
reklamy usług stomatologicznych;

• budowanie relacji z pacjentami w sposób  
indywidualnie dopasowany do ich oczekiwań, 
charakteru oraz potrzeb leczenia;

• dokonywania segmentacji pacjentów pod  
względem ich oczekiwań, planów leczenia,  
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