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INTRODUZIONE

Il contesto competitivo attuale

Essere un dentista oggi ¢ molto diverso rispetto a qualche anno fa. Non ¢
solo la pratica odontoiatrica a essere cambiata, ¢ l'intero contesto
competitivo a essersi trasformato. Le catene low-cost stanno crescendo a un
ritmo esponenziale, con un aumento del 50% negli ultimi cinque anni,
secondo un rapporto dell’Associazione Odontoiatrica Europea (2023).
Questo fenomeno sta ridefinendo le aspettative dei pazienti in termini di

prezzo e rapidita di servizio.

Capisco quanto sia frustrante per un dentista indipendente vedere
queste catene espandersi e attirare pazienti con offerte che sembrano
irraggiungibili. E naturale pensare che I'unico modo per competere sia
abbassare 1 prezzi e accelerare 1 tempi, ma la realta ¢ diversa: tu non puoi e
non dovresti competere con le catene low-cost sul prezzo. Non ¢ cosi che

si costruisce una crescita sostenibile e duratura per il tuo studio.

Il problema principale per moltissimi dentisti oggi ¢ proprio questo:
spesso, la prima reazione istintiva ¢ quella di provare a ridurre 1 prezzi,
tagliare sui costi 0 accelerare i trattamenti per attrarre piu pazienti e

sopravvivere in un mercato sempre piu competitivo. Tuttavia, tutto
~~ 3 ~~
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questo ha un costo: la qualita del servizio che offri e, ancora piu importante,

la tua reputazione professionale.

Perché non competere sul prezzo

Sappiamo bene che le catene low-cost offrono pacchetti a prezzi ridotti,
spesso accompagnati da campagne di marketing molto aggressive. Secondo
un’indagine condotta da Health Economics Review, il 42% dei pazienti
sceglie un trattamento low-cost esclusivamente per motivi di prezzo, pur
ammettendo di avere dubbi sulla qualita del servizio ricevuto. In altre parole,
la loro decisione ¢ influenzata dalla pressione economica, non dalla
percezione di valore. Questo significa che i pazienti non scelgono le catene

per la qualita o la fiducia, ma semplicemente per risparmiare.

Ma c'¢ una cosa che le catene low-cost non possono replicare: il livello di
cura, attenzione e fiducia che uno studio odontoiatrico indipendente come
il tuo puo offrire. La tua forza risiede nelle relazioni che costruisci con 1
pazienti, nella durata e affidabilita dei trattamenti che garantisci e nel
senso di sicurezza che riesci a trasmettere. E, forse la cosa piu importante:
il tuo nome ¢ sulla porta del tuo studio, non quello di un franchising

anonimo. Questa ¢ una leva potente che non dovresti sottovalutare.
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I Rischi di Competere Sul Prezzo

I1 vero rischio per il tuo studio non ¢ la presenza delle catene low-cost, ma
la tentazione di imitare il loro modello per sopravvivere. Un errore
comune tra 1 dentisti ¢ pensare di poter ridurre 1 prezzi per attrarre piu
pazienti, sperando di compensare 1 margini ridotti con un volume maggiore
di trattamenti. Tuttavia, questo porta rapidamente a un circolo vizioso:
abbassando 1 prezzi, abbassi anche le aspettative del paziente e, nel lungo

periodo, comprometti la qualita del servizio che puoi offrire.

Ridurre il prezzo significa inevitabilmente tagliare su qualcosa: tempi di
trattamento, qualita dei materiali o risorse per il supporto del paziente.
Uno studio della National Dental Practice-Based Research Network
dimostra che gli studi che riducono significativamente 1 loro prezzi per
competere con le catene registrano un calo del 32% nella soddisfazione
dei pazienti ¢ una riduzione del 45% nella fedelta a lungo termine. Il
motivo? I pazienti vedono che, nonostante il prezzo ridotto, il servizio

non ¢ piu lo stesso.
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Differenziazione come strada per la crescita

Il punto centrale ¢ questo: tu non sei una catena low-cost ¢ non dovresti
cercare di esserlo. La strada per la crescita del tuo studio passa attraverso
la differenziazione. Invece di cercare di competere sul prezzo, dovresti
competere sul valore percepito: la qualita dei materiali che utilizzi,
I'innovazione tecnologica che adotti, il rapporto personale che costruisci con

ogni paziente e la trasparenza con cui offri 1 tuoi servizi.

I dati supportano questa strategia: uno studio di Dental Economics ha
dimostrato che i pazienti sono disposti a pagare fino al 40% in piu per un
trattamento quando percepiscono un alto livello di qualita e sanno di

ricevere un servizio personalizzato e continuativo.

In altre parole, non ¢ il prezzo che determina la scelta del paziente nel

lungo termine, ma la percezione di valore e fiducia.
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La Strategia Vincente

Quindi, come puoi vincere contro le catene low-cost? La risposta ¢ chiara:
puntando sulla qualita e sulla relazione umana. Mentre le catene sono
focalizzate su volumi e velocita, tu puoi offrire qualcosa di molto piu
prezioso: un servizio basato su fiducia, trasparenza e cura individuale.
Un paziente che si sente compreso, rispettato e sicuro sara molto piu
incline a scegliere il tuo studio, anche se il prezzo ¢ leggermente piu alto

rispetto alla concorrenza.

Questa guida ti mostrera come trasformare questi principi in azioni concrete
che puoi implementare subito. Non si tratta solo di materiali o tecnologie:
si tratta di costruire una strategia completa che ti permetta di differenziarti,
migliorare la qualita percepita e, soprattutto, mantenere e far crescere la

tua base di pazienti fedeli.
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17 FATTORI

Fattore 1: Scegliere Prodotti di Alta Qualita per

Garantire Trattamenti di Eccellenza

La qualita conta

Uno degli errori pit comuni che vediamo negli studi odontoiatrici che
cercano di competere con le catene low-cost ¢ ridurre i costi a discapito
della qualita dei prodotti. Potrebbe sembrare un compromesso
ragionevole, giusto? Dopotutto, I'apparecchio ortodontico € solo un pezzo

di metallo, no? Sbagliato.

La qualita dei materiali utilizzati ha un impatto diretto non solo sul successo
del trattamento, ma anche su aspetti come comfort e durata. Secondo
un’indagine del Journal of Clinical Orthodontics, il 69% dei pazienti
percepisce chiaramente la differenza quando vengono impiegati materiali
di qualita superiore. Inoltre, una ricerca della American Dental Association
ha dimostrato che i pazienti, se correttamente informati, sono disposti a

spendere fino al 25% in piu per trattamenti che utilizzano materiali

~8~
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premium. Perché? Perché sanno che la qualita influisce direttamente sul

risultato a lungo termine e sulla loro soddisfazione complessiva.

Percezione della qualita

Quando un paziente entra nel tuo studio, valuta inconsciamente ogni
dettaglio: dalla pulizia della sala d'attesa ai prodotti che utilizzi. Anche se
non lo dice apertamente, osserva e prende nota. Quando si accorge che usi
materiali di alta qualita, certificati e innovativi, capisce che sei un
professionista che non accetta compromessi. Ricordati, un paziente
potrebbe non distinguere immediatamente tra zirconia e porcellana, ma
riconosce un trattamento che dura nel tempo rispetto a uno che richiede
continue riparazioni. La qualita ¢ qualcosa che si vede nel lungo termine,
e per fidelizzare il paziente, devi costruire quella fiducia giorno dopo

giorno.

L’effetto sulla fidelizzazione

In un sondaggio condotto da Dental Products Report, i1 72% dei dentisti
ha dichiarato che i pazienti che ricevono trattamenti di alta qualita sono piu
propensi a tornare per futuri trattamenti e a raccomandare lo studio a

familiari e amici. Anche se inizialmente 1l costo puo sembrare un ostacolo,
~ 9 ~
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nel lungo termine i pazienti capiscono il valore reale di un trattamento di
qualita. La qualita paga, sempre. Considera l'ipotesi di integrare nel tuo
marketing il concetto di qualita dei materiali e spiegare ai tuoi pazienti
perché scegli prodotti premium e come questo influisce sui risultati a lungo
termine. Potresti, ad esempio, creare mini-video educativi sul tuo sito web
per mostrare la differenza tra materiali economici e premium, aiutando 1

pazienti a comprendere il valore delle tue scelte.

Fattore 2: La Relazione con i Pazienti — Il Fattore

Umano che le Catene Non Possono Replicare

I1 valore della continuita

Ecco il vero punto debole delle catene low-cost: la mancanza di una
relazione duratura e personale con i pazienti. Certo, possono innovare e
offrire pacchetti personalizzati, ma un paziente non cerca solo soluzioni.
Cerca qualcuno che lo ascolti, che capisca le sue esigenze ¢ che sia con lui
a lungo termine. Il rapporto che costruisci con i tuoi pazienti non ¢ qualcosa
che le catene possono replicare facilmente, perché ¢ fondato su fiducia,

empatia e su una connessione umana autentica.

~10 ~
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Uno studio della Harvard Medical School ha evidenziato che i1 pazienti che
sviluppano un rapporto di lunga durata con il proprio dentista riportano un
21% di miglioramento nella soddisfazione complessiva rispetto a quell
che si affidano a dentisti diversi ad ogni visita, come spesso accade nelle
catene. Un dentista che conosce il paziente da anni puo offrire consigli
piu mirati, evitare errori ripetitivi e, cosa piu importante, costruire un

rapporto di fiducia.

Empatia e competenza clinica

Non dimentichiamoci che un dentista non ¢ solo un medico. Sei anche un
consulente, un punto di riferimento e, a volte, anche un confidente. Quando
un paziente entra nel tuo studio, non vuole solo un trattamento
ortodontico impeccabile. Vuole sentirsi ascoltato e compreso. Per questo
motivo, considera I’importanza di iniziare ogni visita ascoltando davvero
il paziente: chiedi come sta, quali sono le sue preoccupazioni, e costruisci

un dialogo che mostri il tuo interesse autentico per il suo benessere.

Le catene low-cost tendono a trattare 1 pazienti come numeri. Ogni visita €
un incontro a s¢ stante, con un team che spesso cambia. Invece, tu hai
I'opportunita di costruire una relazione personale con ogni paziente,
diventando il professionista che conosce a fondo la sua storia clinica e sa

come intervenire in modo personalizzato.
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Quanto ¢ importante la relazione?

Un’indagine della Academy of General Dentistry conferma che il 62% dei
pazienti considera il rapporto di fiducia costruito nel tempo come uno
dei principali motivi per rimanere fedeli al proprio dentista. Non si tratta
solo di denti, si tratta di fiducia e della sensazione di essere nelle mani di
qualcuno che si preoccupa davvero della loro salute e benessere. Per
questo motivo, ¢ utile integrare nei processi di comunicazione del tuo studio
email personalizzate post-trattamento, per verificare come si sente il

paziente e continuare a rafforzare quel legame di fiducia.

Fattore 3: Garanzie — La Trasparenza Come Fattore di
Differenziazione

La trasparenza e le garanzie aumentano la fiducia

Le garanzie sono uno strumento incredibilmente potente. Non si tratta solo
di tranquillizzare il paziente, ma anche di dimostrare in modo concreto il tuo
impegno verso qualita e trasparenza. A differenza delle catene low-cost,
che spesso non enfatizzano le garanzie nei trattamenti (e a volte non possono
nemmeno permettersele), tu hai Dopportunita di distinguerti proprio

attraverso questo approccio.
~12 ~



Daniele Belussi - Ortobel
| 7 FATTORI CRUCIALI PER DIFFERENZIARTI DALLE CATENE LOW-COST

Uno studio di Forbes ha rivelato che il 72% dei consumatori considera le
garanzie e la trasparenza tra i fattori principali per scegliere un servizio, €
questa percentuale sale al 82% nel settore sanitario e medico. In
odontoiatria, i pazienti vedono le garanzie come un elemento chiave per

scegliere il tuo studio rispetto a un competitor.

Garanzie personalizzate: 1l valore aggiunto

Quando decidi di offrire una garanzia personalizzata — ad esempio, su
trattamenti ortodontici o impianti dentali — stai dimostrando che credi
profondamente nella qualita del lavoro che fai. Questo gesto trasmette
anche al paziente che sei disposto a investire nella relazione a lungo termine,
poiché offri la tranquillita che, se qualcosa va storto, tu sarai li per risolvere
il problema senza costi aggiuntivi. Considera l'ipotesi di comunicare
chiaramente le garanzie durante i consulti iniziali, spiegando come esse

rappresentino una parte fondamentale del tuo impegno.

Inoltre, valorizzare le esperienze positive dei pazienti che hanno beneficiato
delle garanzie puo rinforzare ulteriormente la percezione di fiducia e
trasparenza del tuo studio. Integra nel sito web una sezione dedicata che
spiega le garanzie che applichi ai tuoi trattamenti e abbinale a testimonianze
di pazienti che ne hanno tratto vantaggio, dimostrando concretamente il

valore del tuo approccio.
~13 ~
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Fattore 4: L'Educazione dei Pazienti — Come Diventare
il Consulente di Fiducia

L’educazione come leva di fiducia

Sai cosa manca davvero nelle catene low-cost? Il tempo per educare i
pazienti. Quando si corre per trattare il maggior numero di persone possibile
in una giornata, non c'¢ spazio per fermarsi e spiegare, in modo chiaro e
comprensibile, 1 pro e 1 contro di ogni trattamento. Qui entra in gioco un

altro dei tuoi vantaggi strategici.

Educare i tuoi pazienti significa non solo informarli sui trattamenti, ma
anche costruire un rapporto di complicita e fiducia. Quando un paziente
capisce perché un determinato trattamento ¢ la scelta migliore per lui,
diventa piu propenso ad accettarlo € meno incline a chiedere sconti o
compromessi. Inoltre, dedicare tempo all’educazione dimostra che sei un
professionista che mette la cura e la trasparenza al centro del proprio
lavoro, distinguendoti nettamente dalle catene che puntano solo sulla

velocita.

~14 ~
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Posizionati come esperto

Un sondaggio della Dental Economics Review ha rivelato che il 78% dei
pazienti apprezza quando il dentista dedica del tempo a spiegare in
dettaglio il trattamento. Questo non solo crea fiducia, ma aiuta i pazienti a
sentirsi parte del processo di cura. Considera I’opportunita di dedicare
qualche minuto durante ogni consultazione per spiegare ai pazienti le
ragioni dietro le tue raccomandazioni e i benefici a lungo termine. In

questo modo, trasmetti professionalita e rafforzi il legame di fiducia.

Potresti anche preparare materiali educativi come brochure o link a video
esplicativi che il paziente possa consultare a casa. Questa attenzione non
solo rende piu chiara la tua competenza, ma posiziona il tuo studio come

una fonte affidabile e trasparente di informazioni.

Fattore 5: Costruire una Partnership con il Tuo
Fornitore — Un'Alleanza Strategica per il Successo

La partnership con il fornitore non ¢ solo una questione di materiali e
tecnologie. Un buon fornitore ¢ un alleato strategico, qualcuno che ti

supporta nel prendere decisioni cruciali per 1l tuo studio e che contribuisce

alla tua crescita nel lungo termine. Scegliere con attenzione chi ti affianca

~15 ~
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in questo percorso puo fare la differenza tra avere uno studio che cresce e

uno che si ferma.

La partnership migliora i risultati

Uno studio della National Dental Association ha dimostrato che gli studi
che mantengono relazioni di lungo termine con i propri fornitori hanno
visto una riduzione del 22% nei costi operativi grazie a sconti
personalizzati, accesso prioritario a nuovi prodotti e servizi di supporto
tecnico rapido. Questo dimostra quanto una partnership strategica possa

essere vantaggiosa per la redditivita e I’efficienza dello studio.

Considera di cercare fornitori che ti offrano consulenza continua, non
solo al momento dell'acquisto. Un fornitore che conosce la tua realta e le tue
esigenze specifiche sara in grado di offrire soluzioni su misura, migliorando
la qualita dei servizi che offri. E importante valutare attentamente le
partnership e scegliere chi ¢ disposto a camminare al tuo fianco, sostenendo

il tuo impegno verso la qualita e l'innovazione.

Integra questo approccio nella tua strategia, cercando di collaborare con

fornitori che ti supportino non solo con materiali di alta qualita, ma anche

~16 ~
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con formazione e aggiornamenti continui. Costruire un’alleanza solida con
1 giusti partner puo rappresentare un vero € proprio vantaggio competitivo

per il tuo studio.

Fattore 6: Cambio di Target — Puntare su un Pubblico

che Cerca Qualita e Valore

Molti studi odontoiatrici, nel tentativo di competere con le catene low-cost,
cercano di attrarre lo stesso tipo di pazienti offrendo prezzi scontati e
pacchetti promozionali. Tuttavia, ¢ importante riconoscere che il paziente
che si rivolge a una clinica low-cost lo fa per una sola ragione: il prezzo.
Questo target, orientato esclusivamente al costo, non apprezza
necessariamente la qualita, la personalizzazione del servizio o la continuita
delle cure. Investire risorse per attrarre questo segmento puo rivelarsi

inefficace e persino dannoso per lo studio.

Identificare un nuovo target

So che puo essere difficile cambiare rotta e abbandonare un target

apparentemente piu vasto, ma per costruire uno studio solido e di

~17 ~
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successo, ¢ fondamentale concentrarsi su un pubblico che riconosca e
valorizzi la qualita. Esiste una parte consistente della popolazione,
composta da professionisti, famiglie con redditi medio-alti e individui
attenti alla salute e all’estetica, che cerca trattamenti che garantiscano
risultati duraturi e un’esperienza premium. Questo tipo di paziente &
disposto a pagare di piu per un servizio eccellente e cerca attivamente studi
che possano offrire una combinazione di tecnologia avanzata, materiali di

alta qualita ¢ un rapporto di fiducia con il dentista.

Posizionarsi come studio di eccellenza

Valuta di orientare il tuo marketing verso questo target di qualita,
posizionando il tuo studio come un centro di eccellenza dove la cura e la
professionalita vengono prima di tutto. Comunica chiaramente che 1 tuoi
trattamenti utilizzano solo materiali premium, tecnologie avanzate e
tecniche che migliorano ’esperienza del paziente, riducendo tempi di

guarigione e aumentando il comfort.

Potresti, ad esempio, collaborare con aziende locali o enti per proporre
pacchetti esclusivi dedicati a professionisti € manager, oppure organizzare
eventi informativi per famiglie interessate alla salute orale di alta
qualita. In questo modo, non solo attrai un pubblico che cerca un’esperienza
personalizzata, ma comunichi che il tuo studio € orientato a offrire un valore

superiore nel lungo termine, andando oltre il semplice prezzo.

~18 ~
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Fattore 7: Investire nella Formazione Continua — Un
Differenziale di Competenza e Fiducia

In un settore come quello odontoiatrico, dove le tecnologie e le tecniche
avanzano rapidamente, ¢ essenziale mantenere sempre aggiornate le
proprie competenze. So che questo pud sembrare ovvio, ma ¢ altrettanto
importante riconoscere che investire nella formazione continua richiede
tempo, risorse e impegno. Tuttavia, ¢ proprio questo investimento che puo
fare la differenza tra uno studio che prospera e uno che rimane indietro

rispetto ai concorrenti.

Il ritorno della formazione sulla fiducia dei pazienti

Secondo uno studio della European Journal of Dental Education, il 76%
dei pazienti considera importante che il proprio dentista partecipi a
corsi di aggiornamento ¢ utilizzi tecnologie all’avanguardia. Inoltre, il
63% afferma di preferire uno studio che esplicitamente comunica e dimostra
il proprio impegno nell’aggiornamento professionale. Per i pazienti, un
dentista che investe nella propria formazione & percepito come un

professionista affidabile ¢ capace di garantire cure piu sicure e precise.
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Offrire cure basate sulle ultime evidenze scientifiche

Valuta I’idea di impostare un piano di formazione annuale per te ¢ il tuo
staff, identificando le aree in cui potete migliorare o specializzarvi
ulteriormente. Partecipare a corsi riconosciuti e, se possibile, a convegni
internazionali, non solo permette di acquisire nuove competenze, ma ti aiuta
anche a scoprire tecnologie emergenti che possono dare un vantaggio
competitivo al tuo studio. Integra queste conoscenze creando nuovi
protocolli clinici che possano garantire risultati migliori € piu sicuri per 1

tuo1 pazienti.

Comunicare questo impegno attraverso il tuo marketing ¢ fondamentale:
dedica una sezione del tuo sito web a spiegare 1 corsi e le certificazioni che
tu e il tuo team avete conseguito, magari corredando il tutto con immagini e
video. Mostrare ai pazienti che sei un professionista impegnato a offrire il
meglio puo posizionare il tuo studio come un punto di riferimento di qualita
e innovazione. Partecipare e condividere esperienze di formazione sui social
media puo ulteriormente rafforzare il tuo posizionamento come esperto e

innovatore.
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CONCLUSIONE

Un Futuro Che Puoi Scegliere

Ora che hai esplorato questi sette fattori strategici, ¢ chiaro che la tua sfida
non ¢ competere sul prezzo o semplicemente offrire un servizio di qualita.
La qualita ¢ solo il punto di partenza, quello che 1 tuoi pazienti si aspettano.
Il vero terreno di gioco su cui puoi fare la differenza & un altro: ¢ la
relazione che costruisci con loro, il valore che percepiscono ogni volta che
entrano nel tuo studio, e la fiducia che sai instaurare. E queste sono cose che

le catene low-cost non possono replicare.

La Differenza che Fa la Differenza

Pensaci: un paziente puo trovare un trattamento di base in una qualsiasi
catena low-cost, ma cosa cerca veramente quando sceglie uno studio
dentistico? Cerca un'esperienza che va oltre il trattamento. Cerca un dentista
che conosce la sua storia, che si prende il tempo di spiegargli le sue opzioni,
che lo fa sentire al centro del percorso di cura. Questo ¢ cio che fa la

differenza.
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Secondo uno studio della Dental Economics Review, il 65% dei pazienti ha
dichiarato di scegliere uno studio indipendente per il rapporto umano
che si crea con il dentista. Non si tratta solo di semplici tecniche cliniche,
ma di qualcosa di piu profondo: la sicurezza che ogni decisione presa ¢ nel
loro migliore interesse, che c'¢ trasparenza in ogni fase del trattamento, e

che 1l dentista non ¢ solo un tecnico, ma un consulente fidato.

Valore Percepito, non Prezzo

Le catene low-cost puntano tutto sul prezzo e sulla rapidita, ma il tuo studio
puo offrire molto di piu. I pazienti non cercano solo il trattamento meno
costoso: cercano un luogo in cui si sentono ascoltati, in cui le loro

preoccupazioni vengono prese sul serio.

Quando un paziente entra nel tuo studio, non vuole essere trattato come un
numero. Vuole sapere che ¢’¢ una persona dall'altra parte che comprende le
sue paure, che gli spiega ogni opzione e che lo coinvolge nelle decisioni sul

Suo trattamento.

E so che cambiare rotta non ¢ facile. E comprensibile sentirsi scoraggiati
di fronte a competitor con prezzi piu bassi € volumi elevati. Ma ¢ importante
ricordare che il valore che puoi creare, grazie alla tua competenza, al tuo

impegno e alla tua capacita di costruire relazioni umane, ¢ cio che
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differenzia il tuo studio e lo rende unico. Il percorso verso la
differenziazione puo sembrare impegnativo, ma ¢ la strada giusta per
garantire la stabilita del tuo studio e un futuro in cui i1 pazienti scelgono te

per motivi che vanno oltre il prezzo.

Il Percorso che Ortobel ha Scelto

Anche noi di Ortobel ci troviamo ogni giorno a fare i conti con le stesse
sfide. Sappiamo che il mondo del dentale sta cambiando rapidamente e,
come te, dobbiamo trovare il nostro spazio in un mercato affollato da
alternative a basso costo. Anche noi potremmo scegliere la strada facile,
quella di abbassare i1 prezzi o puntare solo sui volumi. Ma, come te, abbiamo

capito che questa non ¢ la strada giusta.

Siamo sullo stesso cammino: differenziarci attraverso la connessione
umana, la trasparenza ¢ l’innovazione. Non vendiamo solo prodotti,
offriamo soluzioni che permettono a studi come il tuo di emergere, di creare
esperienze che legano 1 pazienti non solo ai tuoi trattamenti, ma a te, come

professionista di fiducia.
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La verita ¢ che Ortobel non ¢ solo un fornitore di prodotti, ma un partner
che condivide la tua visione ¢ le tue sfide: il nostro successo dipende dal
tuo, aiutandoti a costruire un futuro in cui lo studio dentistico non € solo un
luogo dove si curano i denti, ma uno spazio di fiducia, di trasparenza e di

valore.

Unisciti a Chi ha Gia Iniziato il Cambiamento

Molti studi stanno gia adottando questa visione. Hanno capito che
differenziarsi non significa solo fare un lavoro migliore, ma anche creare
un’esperienza che supera le aspettative. Stanno ottenendo risultati
tangibili: maggiore fidelizzazione, pazienti che tornano per scelta, e una

reputazione che cresce giorno dopo giorno.

La domanda ¢: sei pronto a fare lo stesso? Sei pronto a smettere di inseguire
le catene low-cost € cominciare a guidare il cambiamento, dimostrando ai
tuoi pazienti che ci sono validi motivi per scegliere il tuo studio, non solo

per la qualita del trattamento, ma per I’esperienza, la fiducia e la trasparenza

che offr1?

11 futuro del tuo studio non dipende da chi offre il prezzo piu basso, ma
da chi crea il valore piu alto. E il valore che puoi creare con le giuste strategie

va ben oltre la competizione sul prezzo.
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Se sei arrivato fin qui, € perché hai capito quanto sia cruciale differenziarsi
in un mercato competitivo. Non tutti arrivano a questo punto, ma chilo fa
ha una visione chiara e sa quanto contano le scelte giuste.

Ortobel ha qualcosa di speciale per chi, come te, € pronto a fare la differenza.
Un’opportunita che potrebbe trasformare il tuo approccio e portare risultati

che non ti aspetti.

Clicca qui per scoprire di cosa si tratta. Potrebbe essere il passo che mancava

per dare al tuo studio una svolta decisiva.
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