DENTALWAY

Przekuwamy potrzeby
W skuteczne rozwigzania

BIZNES & EDUKACJA W STOMATOLOGII

ROK ZALOZENIA 2013

Szkolenie
Wizerunek i Obstuga pacjenta

Kluczowe korzysci:

profesjonalne budowanie wizerunku placéwki

profesjonalne rozmawianie o ustugach

umiejetne doradzanie pacjentom

umiejetne prowadzenie krétkich merytorycznych rozmoéw z pacjentami
rozwdéj kompetencji sprzedazowych

Kto powinien wzig¢ udziat w szkoleniu:
Rejestratorki medyczne

Program szkolenia:

1. Profesjonalne rozmowy telefoniczne:

Najczestsze btedy popetniane w rozmowach telefonicznych,
Profesjonalne schematy rozmowy telefonicznej,

Rozmowa z pacjentem w sposdb krotki i jednoczesnie zachecajacy
Jezyk korzysci

Przejmowanie kontroli w rozmowie

Zapisywanie niezdecydowanych pacjentéow na wizyty

2. Rozwdj kompetencji doradczych i sprzedazowych:

Cwiczenia na rozmawianie z réznymi typami niezdecydowanych pacjentéw:

Jak zachecic¢ niezdecydowanych pacjentdéw, np. na konsultacje medyczng?

Jak budowa¢ autorytet lekarza?

Zachecanie do wizyty u nowego (mfodego, innego) lekarza o krétszym czasie oczekiwania
zamiast czekania na wizyte u lekarza z duzym obtozeniem

3. Prowadzenie rozmow z pacjentem w sposob zachecajacy np. o cenach:

Jak rozmawiac z pacjentami sadujgcymi ceny, by zachecic¢ ich do wizyty?

odpowiadanie na pytanie: ,lle to kosztuje?” - 1 zdaniem w ciggu 10 sekund tak, by szybko
przekona¢ pacjenta do zapisania sie na wizyte;

prowadzenie rozméw np. o cenach w sposob krotki, atrakcyjny, konkretny oraz bardzo
skuteczny;

sondowanie czy pacjent jest zainteresowany tylko ceng, czy zalezy mu na innych wartosciach;

adres: ul. Sokotowska 7/8 telefon: 883 033 667 NIP: 758 22204 17

01-141 Warszawa email: biuro@dentalway.pl www: dentalway.pl




Ry

DENTALWAY

BIZNES & EDUKACJA W STOMATOLOGII

ROK ZALOZENIA 2013

Przekuwamy potrzeby
W skuteczne rozwigzania

4. Prowadzenie rozmoéw z pacjentem nt. drozszych ustug medycznych

e wybdr tematu rozmowy: kiedy skupic sie na cenie ustugi, kiedy na wizycie konsultacyjnej, a
kiedy rozmawiac z pacjentem o samym zabiegu;

e wyczerpujgce odpowiadanie na wszystkie pytania pacjenta, bez wchodzenia w kompetencje
lekarza

e dodawanie wartosci do uslugi, w celu zwiekszenia szansy na akceptacje ceny przez pacjenta;

e czynniki ksztattujace wizerunek jakosci leczenia;

e skuteczne zachecanie pacjentéw na konsultacje medyczne

e jak wyjasniac kluczowe korzysci procedur

e jak szybko konczy¢ rozmowe w sposdb kulturalny

Kazdy uczestnik otrzyma:

1. Skrypt szkoleniowy
Regulamin dla recepcjonistek dotyczgcy wspotpracy z zespotem i pacjentami
Skrypt wiedzy merytorycznej o ustugach dla recepcjonistek stomatologicznych
Skrypt przyktadowych rozméw z pacjentami w zakresie tematyki szkolenia
Certyfikat uczestnictwa

e wnN

Efekty szkolenia:

Po szkoleniu Uczestnik posiada uporzadkowang wiedze i umiejetnosci dotyczace:

» zwiekszania liczby pacjentéw na konsultacje, bardziej rentowne zabiegi i kompleksowe
leczenie

* rozmowy z réznymi typami pacjentéw na temat ich oczekiwan,

* prowadzenia rozméw merytorycznych, konkretnych i skupionych na rozwigzaniach oraz
wyznaczeniu konkretnego terminu spotkania z lekarzem,

* stosowania poprawnego jezyka korzysci, pozwalajgcego na wzmocnienie poczucia komfortu i
profesjonalizmu, opierajgcego sie o dobre intencje,

* konkretnych technik sprzedazowych i negocjacyjnych

* poprawnego diagnozowania, czy pacjentowi zalezy bardziej na cenach czy na jakosci leczenia,

* rozmowy o cenach w sposéb prosty, krétki, skuteczny, dzieki zastosowaniu odpowiedniego
zestawu pytan, potrzebnych badan oraz oczekiwan pacjenta w stosunku do danej wizyty

* rozmowy o ustugach kliniki w sposéb zachecajacy, ciekawy i skupiony na rozwigzaniach

Dtugosc szkolenia — 2 dni
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