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Zuhan a forgalom, a heti betegszam csokken, egyre tobb ,lukas éra” van, viszont a rendel6 bérleti
dija, a k6zlizemi koltségek, a bérek és a jarulékok viszont nem valtoznak... EIGszor jott a
koltségcsokkentés, majd kétségbeesett hirdetések egy kisebb vagyonért mindenféle Gjsagban,
szdrolapon, s6t még a weboldalt is megcsinaltatta, de eredmény — sehol vagy alig.

Ha magara ismer a fenti torténetben, akkor éppen itt az ideje, hogy Ujragondolja az lizleti tervét és a
betegszerzést. Nem misztifikalt titkokra vagy nyomulés hirdetésekre van sziiksége, hanem ésszerlien
felépitett tervre.

1. 1épés
Szedje 6ssze a bevételeit! Milyen szolgdltatasokat ad, mennyi az ezekbdl befolyd bevétele, és
mennyi az ezekkel kapcsolatos koltsége? Ez a tdblazat segit ezeket rendszerezni:

szolgaltatas ar | munkaidd | kéltség | eladas/ | bevétel / | koltség/h6 | fedezet/h6 | 6ra/héd
hé hé

tomés 14000 1 d6ra 3000 50 700 000 150 000 550 000 50
gyokérkezelés | 21000 2 6ra 4000 20 420 000 80 000 340 000 40
fogké leszedés | 12000 0,5 6ra 500 20 240 000 10 000 230 000 10
inlay/onlay 35000 1,56ra| 15000 15 525 000 225 000 300 000 22,5
fogfehérités 65000 1é6ra| 18000 5 325 000 90 000 235000 5
korona 79000 1,5 6ra| 29000 5 395 000 145 000 250 000 7,5

2 605 000 700 000 1905 000 135

Az itt feltiintetett adatok természetesen fiktivek. Allitsa 6ssze On is a sajat tablazatat, és nézze meg
az aldbbiakat:

Melyik szolgaltatdsa ,tartja el Ont”?
Mennyi id6t kell dolgozzon a havi arbevételéért?

3. Melyik szolgaltatasbdl kellene tobbet eladnia, hogy kevesebb munkaval ugyanannyi legyen a
havi bevétele?

A fenti mintabdl kiindulva, az 50 éra tomés alig tobb fedezeti t6két termelt, mint a 10 6ra fogkd
leszedés és az 5 6ra fogfehérités. Ez az oka, hogy egyre tobb rendel6 a fogfehéritést hirdeti
folyamatosan — és egyre alacsonyabb &ron... Erdemes azonban megnézni, hogy a relativ magas
koltségli korona 7,5 6ra munkaval, és 5 db eladassal magasabb fedezeti t6két termelt, mint
ugyanannyi fogfehérités. Mig a fogfehéritésben driasi verseny zajlik, és egyre alacsonyabb aron
kinaljak, addig a tobbi terlleten visszafogottabb a verseny és kevésbé kell kompromisszumot kétnie.

Tehat: tervezze meg az idealis eladast!

Valassza ki azt a szolgaltatast, amelyiknél a befektetett munkaidd, kéltség és bevétel a legjobb
eredményt hozza, és holnaptdl ezt kezdje el eladni nagyobb mértékben!



2.1épés

Ideje vevét talalni arra a szolgaltatasra, aminek az eladdsat novelni szeretnénk. Ehhez nézze meg az
elmult 1 év betegnyilvantartdsat. Szedje 0ssze, hogy melyik szolgdltatdsra hanyan jelentkeztek, és kik
voltak ezek. Nem kell név szerint, de egy Un. szolgdltatasi matrixbdl kideril, hogy milyen vevéket tud
az 6nnek fontos termékkel bombazni. Ez a tablazat az éves eladasokat mutatja életkori és nemi
eloszlasban:

18+ 25+ 35+ 40+ 50+ nyugdijas
gyermek | ffi né ffi né ffi né ffi né ffi né ffi né | Gsszesen
tomés 48 60| 120| 252 84 36 600
gyOkérkezelés 96 72 24 48 240
fogkd leszedés 24 48 72 96 240
inlay/onlay 24 48 72 36 180
fogfehérités 12 12 24 12 60
korona 12 12 12 24 60

Ezen a mintan jol latszik, hogy tobb néi beteg (780) van, mint férfi (600), és a legtobb beteg a 35
évesnél idésebb, 40 évesnél fiatalabbak kozil kertl ki. Az el6z6 tablazattal 6sszevetve az is kiderdl,
hogy nGi paciensekkel [ényegesen tobb fedezeti tékét tudunk megszerezni fogkd eltavolitas, korona
és fogfehérités szolgéltatasokkal, mint férfiakkal, akik inkabb inlay/onlay szolgaltatasbdl vasarolnak
tobbet.

Készitse el a sajat matrixat! Ki fog deriilni bel8le, hogy ki lesz az On idealis vevéje.
Tehat: Valasszon magdanak vevét!

Ha kivalasztotta az idedlis célcsoportot, akkor kezdjen el nekik eladni! Olyan hirdetési feliileteket
valasszon, amelyekkel els6sorban ket éri el. Olyan akcidkat talaljon ki, ami nekik kedvez. Olyan
lizeneteket fogalmazzon meg, ami nekik izgalmas.

3.1épés

Ha tudja, hogy mit szeretne eladni, és tudja, hogy kinek, akkor mindent tud ahhoz, hogy sikeres
kampanyba kezdhessen. Az utolsé |épés a konverzidkovetés, azaz az, hogy a kampanyt folyamatosan
értékelje aszerint, hogy mennyivel n6tt a bevétele annak hatasara.

A kampanyat az alabbi mddon értékelje:

- Mennyi pénzt kélt el hirdetési fellletekre (részletesen)?
- Mekkora az a koltség, amit egy esetleges kedvezménnyel bevallal?
- Mennyi plusz vevének és bevételnek kell keletkeznie, hogy mar sikeres legyen a kampany?

Készitsen egy kérdGivet a kampany alatt bejové vevéknek, és kérdezze meg Gket rajta, hogy melyik
fellleten taldlkoztak az On hirdetésével. Ez ugyan nem lesz tokéletes, de nagy kozelitéssel latni fogja,
hogy mely feliiletek m(ikbdtek hatékonyan.




A példankban egy 4.000.000 Ft-os kampanynal tébb csatornat is hasznalunk. Akkor tekinthetd
sikeresnek a kampany, ha nem csak a befektetett 6sszeg jon vissza, de a munkaja is meg van fizetve.

- Haa mintakampany arat fogké leszedésbél akarja megkeresni, akkor min. 730 pacienst kell
szereznie csak a kampanykoltség visszaszerzéséhez — ennyit azonban nem valészind, hogy 3
hdnap alatt ellat.

- Haa kampadny arat esztétikai szolgaltatasbdl (pl. korona) szeretné megkeresni, akkor ahhoz
130 db eladas elég.

Tervezzen ezért bolcsen: olyan szolgaltatast hirdessen, amire sokan jelentkeznek, és biztosan
visszakeresi Onnek a befektetését.

A kampanydanak két eredménye is kell legyen:

1. A kampanyba fektetett 6sszeget, plusz azt az 6sszeget, amit a kampany nélkil is megkeresett
volna meg kell haladja a kampdanyiddszak arbevétele .
2. Szerezni kell X Uj pacienst, akiknek rendszeresen tud Gjabb és Ujabb szolgdltatast eladni.

Ha az On kampanyai nem ehhez hasonlé eredményt hoznak, vagy nem tudja megmondani, hogy
egyaltalan sikeresen kolti-e a pénzét hirdetésekre, akkor ideje, hogy elgondolkodjon: mennyi ideje
van még a s6tétben tapogatdzni?

Zarszo

Ugyfeleink tdbbsége nem azért valasztja a KERKOM kdzremiikddését, mert sajat maga nem lenne
képes megtervezni és kivitelezni valahogy a marketingjét, hanem azért, mert ismerik a régi mondast:
,amit nem tudsz, az pénzedbe fog kerilni.”

Ne engedjen On sem a szirénhangoknak, csak tgy induljon neki a kévetkezé gazdasagi id6szaknak,
hogy pontosan tudja, hogy mit miért fog tenni, és hogy milyen eredményt var el a marketingjétél.

Sok sikert kivanok!
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