Sprzedaz i obstuga pacjenta w placéwce 1 353,00 PLN brutto
% medycznej 1100,00 PLN netto

| . Numer ustugi 2016/12/22/11943/28979 0,00 PLN  brutto/h
Centrum Innowacji 0,00 PLN netto/h

ProLearning

Centrum Innowacji
Prolearning MICHAL
KOLODZIEJCZYK

© Wroctaw / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

WRWW 46/5  © gh
257 ocen B 31.12.2016 do 31.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Zdrowie i medycyna / Medycyna
Minimalna liczba uczestnikow 1

Data zakonczenia rekrutacji 30-12-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 0

Cel

Cel edukacyjny

- przekazanie kompendium wiedzy i narzedzi z zakresu skutecznej sprzedazy ustug medycznych,

- wypracowanie scenariuszy obstugi pacjenta w placéwce,

- skuteczna rozmowa z pacjentem- zréznicowanie pacjentéw pod wzgledem m.in. wieku,

- unikanie btedéw podczas rozmowy z pacjentem,

- ukierunkowanie rozmowy z pacjentem celem zapisu na wizyte w placéwce (uwzglednienie empatii),
- aktualizacja/ odswiezenie wiedzy,

- wyréwnanie wiedzy wsréd uczestnikéw szkolenia,

- wykorzystanie potencjatu pracownikdéw.

Kwalifikacje

Program

|.Poznaj swdj target.



Klient czy pacjent — specyfika grupy docelowe;.

e pacjent to tez klient — zmiana nastawienia do obstugi
e prosprzedazowe nastawienie obstugi

I.Dobrze zmarketowana ustuga jako podstawa skutecznej sprzedazy.
Czym jest sprzedazy ustug medycznych?
Tworzenie efektywnych pakietéw ustug.

e w jaki sposéb pakietowa¢ ustugi?
¢ dlaczego pakiety ustug sie lepiej sprzedajg?

Ill. Skuteczna obstuga pacjenta.
Obstuga pacjenta

e skuteczna i asertywna komunikacja z pacjentem

¢ aktywne stuchanie

¢ sytuacje trudne i niespodziewane w obstudze - jak sobie z nimi radzi¢

¢ zasady budowanie dobrego kontaktu z pacjentem na poziomie emocjonalnym i merytorycznym
e utrwalenie standardéw obstugi pacjenta obowigzujgcych w placéwce - praca na scenariuszach

Sprzedaz ustug medycznych.
Techniki skutecznej sprzedazy ustug medycznych.

e potrzeby pacjentéw - typowe potrzeby grupy docelowej i jakie elementy oferty im odpowiadajg
e w jaki sposéb zaspokoi¢ potrzeby klienta

¢ typologia pacjentow — jak sie komunikowac¢ z poszczegdlnymi typami

¢ jezyk korzysci jako jeden ze skuteczniejszych sposobdw na sprzedaz

e typowe zastrzezenia pacjentéw - jak reagowac i odpowiadaé na nie

¢ umiejetne dosprzedawanie ustug (techniki) — najszybsze zwiekszenie sprzedazy

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
o Prowadzacy - . I
zajeé zaje¢ rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 353,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1100,00 PLN

Liczba godzin



Koszt osobogodziny brutto 0,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 0,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje dodatkowe

Klientéw indywidualnych prosimy o kontakt z Centrum Innowacji ProLearning, w celu uzyskania biezgcego harmonogramu szkolenia.
Istnieje mozliwo$¢ dostosowania sie pod preferencje terminowe Klienta.

Adres

Wagonowa 2C/2
Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Kontakt

ﬁ E-mail marketing@prolearning.pl

Telefon +48 508 913 532

Magdalena Plachytka



