
Ce n'est pas
une question de prix.
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Un objectif clair : affirmer
votre positionnement,
sans baisser vos honoraires.
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Pourquoi l'expertise
seule ne suffit plus
face à la concurrence



« C'est une question de prix. » Vraiment ?

“
People don't buy what you do, they buy why you
do it.

Plus sûr Plus clair Plus rassurant



Une explication trop simple

A B

Attribuer un faible taux de transformation au seul
manque de moyens des patients est un raccourci
confortable… qui ne donne aucune prise pour agir.



Cinq dimensions à examiner
avant d'accuser le prix
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Lisibilité.



Une demande en forte croissance

8,54 Md$ 38,43 Md$ +19,1 %

≈



En dix ans, le cabinet individuel
est devenu minoritaire

43  26 % 7  15 % 46  56 %



1 sur 2 7 sur 10 30 %

Un paradoxe à comprendre



Ce que voit votre futur patient sur Internet

Payante



Un prix clair, une durée courte, un résultat visible.

Le neuromarketing



« Qu'est-ce qui vous gêne concrètement ? »

« Si je vous comprends bien, c'est ce point qui compte le plus pour
vous. »

« Sur une échelle de 1 à 10, comment évaluez-vous votre sourire
aujourd'hui ? »

Valeur clinique, valeur perçue, valeur comprise

Clinique

Perçue

Comprise

Un patient ne s'engage pas sur une valeur clinique qu'il ne peut
pas évaluer. Il s'engage sur ce qu'il perçoit et ce qu'il comprend.



Même diagnostic, même
traitement. Deux issues opposées.

« C'est long, c'est cher. Je vais
réfléchir. » « Je me sens comprise. »

« Ce qui vous gêne, c'est effectivement cette dent. Nous pouvons améliorer votre sourire

en 6 à 12 mois environ. En tant qu'orthodontiste, j'ai à cœur de traiter à la fois la

fonction et l'esthétique : nous utiliserons ensuite des élastiques, ce qui portera le

traitement à 18 mois. Vous verrez déjà une amélioration visible au bout de 6 à 12

mois. »

Quand la différence n'est pas claire, le prix devient le
seul critère comparable, et surtout le seul critère visible.



Même secteur, mêmes
tarifs : 15 % contre 41 %

15 % 41 %
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Observer avant d'agir

Exercice 1 · Le regard extérieur

Exercice 2 · Quatre questions pour prendre du recul



Le prix n'est qu'une variable. La
lisibilité est votre meilleur atout.
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02
Le lien humain, la posture
et l'expérience patient



Si vous ne deviez améliorer qu'un seul axe cette année, lequel
choisiriez-vous, et pourquoi ?

La posture : tout commence
par la première impression



La partie visible de l'iceberg

4,9 4,2 



Que le patient se sente unique dès son arrivée



La raison ne décide pas seule

Combien cela va-t-il
coûter ?

Est-ce que cela va
fonctionner ?

Combien de temps
cela va-t-il durer ?

Partir de la gêne, et la faire valider



Montrer Faire toucher Revenir

Face au « c'est cher »

« Effectivement, je vous rejoins, cela représente un coût. Nous
sommes spécialistes : c'est pourquoi nous vous faisons la proposition
la plus adaptée, en tenant compte de votre occlusion et de
l'esthétique. Ensuite, c'est vous qui choisissez. Prenez le temps d'y
réfléchir. »



La première vitrine du cabinet

Identifier une coordinatrice de traitement.



Un binôme, pas un remplacement

« Ici, vous êtes chez un orthodontiste. Effectivement, c'est un peu plus cher. Mais

nous allons regarder votre occlusion, et pas seulement l'esthétique : nous avons
une vision globale. »



Six étapes, un protocole cadré
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Le tunnel patient



Votre posture parle avant vous.
L'authenticité est le fil conducteur.
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Honoraires et rentabilité
: assumer la valeur
de son expertise



Votre rapport à l'argent

« Les traitements sont hors de prix. »
« Les aligneurs coûtent plus cher et sont
moins bien remboursés. »

« Ce n'est pas mon rôle de parler d'argent.
»
« Dans mon secteur, je ne peux pas aller
plus haut. »

Influencer n'est pas manipuler. La différence tient en un mot
: l'intention.



Le scénario, pas à pas

1

2

3

« Vous avez deux possibilités. Soit 24 mois avec distalisation, pour un montant global
de X €. Soit le compromis, 12 à 18 mois, pour Y €. Est-ce clair pour vous ? »
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Deux devis, deux fonctions

6 à 9 mois

7 à 15 mois

18 mois

24 mois et +



Ajouter de la valeur, être
valorisé à sa juste hauteur

45 %



La clé : être aussi pointu dans la qualité de sa communication que
dans la qualité technique de ses traitements.

« J'ai 50 % de transformation. » Vraiment ?

« Qui veut un jour être éclair doit rester longtemps nuage. »
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Pour conclure

« c'est un cabinet remarquable,
et cela en vaut la peine. »



Évaluez-vous honnêtement,
puis choisissez un seul levier



Faire de votre cabinet le choix évident.

Audit Coaching collectif Coaching sur
mesure

Séminaires &
masterclass

Webinaires offerts Conférences Les actualités

→

Vous souhaitez prendre rendez-vous ?
→


