SPRAWDZONE STRATEGIE BUDOWANIA
MARKI I POZYSKIWANIA PACJENTOW

Celem szkolenia jest wdrozenie wiedzy marketingo-
wej dostosowanej do specyfiki rynku medycznego.
Uczestnicy naucza sie planowa¢ systematyczne dzia-
tania marketingowe, dopasowane do potrzeb ryn-
ku oraz wilasnych mozliwoéci. Poznaja praktyczne,
sprawdzone rozwiazania, dzigki ktérym zbuduja war-
tos¢ i prestiz placowki medycznej. Uczestnicy szkole-
nia poznaja réwniez zaleznosci mi¢dzy poszczegélny-
mi elementami tworzacymi biznes a ich wptywem na
generowanie przychodéw.

Szkolenie przeznaczone jest dla lekarzy, wtascicieli
i menadzeréw chcacych poprawi¢ wizerunek gabine-
tu, wypromowac swoje ustugi oraz pozyskiwac wiecej
pacjentéw na kompleksowe zabiegi medyczne zwiek-
szajace zyski gabinetu.

* Budowanie oferty placowki;
* Strategie polityki cenowej;
* Budowanie pozycji placowki stomatologicznej.

5. Wizyta pacjenta w placéwce medycznej:
* Rodzaje pacjentow;
* Omowienie potrzeb poszczegdlnych grup
pacjentéw;
* Postawa personelu niemedycznego
i jej wptyw powr6t pacjenta do placowki.

6. Komunikacja marketingowa:

* Tworzenie planu i cele komunikacji
marketingowej;

* Najlepsze metody komunikacji marketingowej
stosowane przez placowki medyczne;

¢ Case studies praktycznych dziatan
marketingowych.

1. Elementy marketing-mix w placéwkach
zdrowotnych:

e Elementy marketingu 7P;

¢ Planowanie dzialan marketingowych.

2. Tworzenie strategii marketingowej:

e Istota strategii marketingowej;

* Proces formutowania strategii marketingowej;

* Wpisanie strategii marketingowej w 0gélna
strategie placowki.

* marketingu w ujeciu 7P (product, price,
placement, promotion, people, process,
physical evidence);

* element6w strategii marketingowej oraz sposobu
wpisywania jej w ogdlng strategie rozwoju firmy;

¢ technik pozycjonowania i sposobéw mierzenia
efektywnosci swoich dziatan marketingowych;

¢ znajomo$ci metod analizy konkurencji oraz form
komunikowania si¢ z rynkiem.

3. Praktyczne narzedzia analizy rynku
stosowane w placowkach medycznych:

¢ Definicja, istota i elementy rynku;

* Podstawy analizy rynku;

* Mierniki statystyczne i ich analiza w czasie.

4. Oferta placéwki medycznej oparta na
analizie rynku:

* utworzenia wtasnego planu dziatan marketingo-
wych wpisanego w calosciowa strategie rozwoju
placowki stomatologicznej;

* kierowania okreslonych dziatan rynkowych do
wiasciwych grup pacjentéow, co pozwoli zaoszcze-
dzi¢ czas i koszty oraz szybciej wej$¢ na wyzszy
poziom jako$ciowy w okreslonym segmencie
pacjentow;
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* pozycjonowania wlasnej placowki na rynku
stomatologicznym w oparciu o odpowiednie
kryteria;

e opracowania polityki cenowej w sposob pozwala-
jacy na zdobycie przewagi konkurencyjnej
na lokalnym rynku;

* zastosowania w praktyce ograniczen zakazu
reklamy ustug stomatologicznych;

* budowanie relacji z pacjentami w spos6b
indywidualnie dopasowany do ich oczekiwan,
charakteru oraz potrzeb leczenia;

* dokonywania segmentacji pacjentéw pod
wzgledem ich oczekiwan, plandw leczenia,

preferowanych zabiegéw, statusu spotecznego;

* dopasowania odpowiedniego kanatu dystrybucji
w procesie kontaktow z klientami;

* budowania strategii marketingowych
oferowanych ustug.

¢ analityczne - potrafi wykona¢ analize
poréwnawczg konkurencji;

e zarzadcze — w zakresie planowania
i zarzadzania przez cele.

POZOSTALE SZKOLENIA W NASZE] OFERCIE:

SZKOLA OKLUZJI

Problematyka okluzji i zaburzen czynnosciowych narzadu zucia

w stomatologii w ujeciu interdyscyplinarnym - Poziom I,

Problematyka okluzji i zaburzen czynnosciowych narzadu zucia

w stomatologii w ujeciu interdyscyplinarnym — Poziom II,

Problematyka okluzji i zaburzen czynnosciowych narzadu zucia

w stomatologii w ujeciu interdyscyplinarnym — Poziom III,

Rozwiazywanie probleméw estetyczno-czynnosciwych przy przenoszeniu danych

z modelu pracy analogowego do cyfrowego.
MEDYCYNA ESTETYCZNA

Wykorzystanie toksyny botulinowej w estetyce twarzy - modut 1,

Wykorzystanie toksyny botulinowej
w estetyce twarzy i leczeniu bruksizmu - modut 2.

SZKOLA BIZNESU, ZARZADZANIA I OBSLUGI PACJENTA

Zarzadzanie finansami i biznesem w placowkach medycznych-efektywnos¢ kosztowa,

Rekrutacja i budowa Efektywnego Zespotu,
Skuteczne zarzadzanie zespolem,

Rozwijanie wspélpracy zespolowej,

Budowanie planu rozwoju placéwki medycznej - schemat krok po kroku,

Skuteczny Menadzer,
Opiekun Pacjenta,

Sprawdzone strategie budowania marki i pozyskiwania pacjentéw.
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