OBStUGA KLIENTA, PR | MARKETING
ZAKtADU LECZNICZEGO

Cele szkolenia

e Zdobycie umigjetnosci budowania marki placowki weterynaryjne;j.

e Poznanie zagadnien zwigzanych z budowa marki, dziatan dozwolonych prawnie,
schematéw dziatania ,nie wprost”

Jak pracujemy

Pracujemy metoda, ktéra pozwala skutecznie i szybko przyswoi¢ praktyczne umiejetnosci,
a takze zweryfikowa¢ wtasne nawyki i nastawienia. Przygotowany przez nas praktyczny trening
pozwala na uczenie sie poprzez doswiadczanie. W kazdym bloku znajda sie przyktady z zycia
zawodowego uczestnikow szkolenia, pomaga to w lepszym iszybszym zrozumieniu
przedstawianych zagadnien.

Warsztaty opieramy na metodzie Sekwencyjnego Uczenia Grupowego polegajacej na:

a. Zmianie postaw i nabyciu nowych umiejetnosci poprzez wycigganie wnioskow
z praktycznych ¢wiczen (autorefleksja).

b. Uczeniu sie poprzez angazujace zadania i techniki — od zaangazowania osobistego
poprzez obserwacje wiasnego zachowania oraz zachowania innych 0sob,
prowadzacego do wyciggania wnioskéw i ich zastosowania w nowym, skorygowanym
dziataniu, skuteczniejszym niz dotychczasowe.

c. Eksperymentowaniu i zapewnieniu przestrzeni na btedy, a takze konstruktywnym
feedbacku indywidualnym i grupowym, tworzagcym tym samym atmosfere wspotpracy
i wspotdziatania.

d. Trenowaniu nowych umiejetnosci i sprzyjajacych postaw, az do uzyskania rezultatéw
juz na szkoleniu.

Dbamy o to, aby wiedza i umiejetnosci przekazywane podczas szkolen byly praktyczne.
Teoria jest jedynie punktem wyjscia. Naszym celem jest dostarczenie umiejetnosci
wykorzystywania poznanych zagadnien w codziennej pracy zawodowej, a niekiedy
i w zyciu osobistym.



Program szkolenia

Modut 1 Komunikacja w gabinecie weterynaryjnym
e Procedury obstugi- gwarancja pozytywnej atmosfery
e Standardy zachowania

e Badanie potrzeb i oczekiwan

Modut 2 Kreowanie marki gabinetu weterynaryjnego.

e (czym jest marka? etapy budowania marki, tworzenie i budowanie strategii marki,
zdefiniowanie wizji i tworzenie wartosci marki).

o lle jest marki w Twojej marce (analiza obecnego wizerunku marki).
e Budowanie tozsamosci i wizerunku marki.

e Kreowanie wizerunku poprzez catosciowa identyfikacje firmy (logo, wizytowka, strona
www, materiaty reklamowe, wizerunek personelu)

e ,Marketing szeptany” w budowaniu marki

o Jak zwiekszy¢ wartos$¢ gabinetu weterynaryjnego dzieki marce?

Modut 3 Sprzedaz ustug medycznych
e ustalanie cen,
e pakietowanie,

e techniki sprzedazy

JAKIE KORZYSCI DAJE SZKOLENIE?
Komunikacja z pacjentem

Komunikacja z pacjentem i jego pupilem to klucz do prawidtowej obstugi. Jej nauka jest
podstawag kazdego szkolenia - uczestnicy ucza sie zasad rozmowy i sposobow postepowania
w konkretnych sytuacjach w toku obstugi. Dzieki temu wiedza jak zbudowac dtugotrwata
relacje, osigga¢ wzajemne porozumienie i majg mozliwosc ksztattowania nawykow.

Standardy obstugi

Na szkoleniach wypracowujemy standardy zachowania podczas obstugi pacjentow. Dzieki
temu uczestnicy ucza sie budowac wizerunek gabinetu i tworzy¢ atmosfere troski i opieki.



Zrozumienie roli marki

Osoba, ktora pojmuje znaczenie jakosci swojej pracy i wizerunku marki na tle funkcjonowania
gabinetu, tatwiej podejmuje wyzwania i podnosi standardy obstugi.

Poznanie zasad sprzedazy ustug medycznych

Uczestnicy szkolenia zapoznaja sie z praktycznymi wskazéwkami wzrostu sprzedazy ustug
medycznych.

Metody pracy, ktore zastosujemy podczas szkolenia:

. case study,

. warsztaty,

. ¢wiczenia na autorskich arkuszach,
. burze mézgow,

. ¢wiczenia indywidualne, grupowe,

. dyskusje.



