Budowanie marki oraz sprzedaz ustug higienizacji w gabinecie stomatologicznym.

W jaki sposéb higienistka stomatologiczna moze samodzielnie wypracowaé swoéj wynik finansowy,
a tym samym podwoi¢, a nawet potroi¢ swoje wynagrodzenie? Kluczem do sukcesu jest wtasciwa,
profesjonalna obstuga pacjenta — klienta. Szkolenie skierowane jest do higienistek
stomatologicznych chcacych zbudowaé swéj profesjonalny wizerunek, a tym samym stworzy¢
swojg marke oraz skutecznie sprzedac oferowane ustugi.

Celem szkolenia jest:

» budowanie marki osobistej higienistki stomatologicznej oraz sprzedaz oferowanych ustug;
» uswiadomienie higienistek stomatologicznych jak bardzo wazna jest profesjonalna obstuga
pacjenta w codziennej pracy.

Korzysci ptynace ze szkolenia:

Swiadomos$¢ nawiazania relacji z pacjentami oraz profesjonalna obstuga pacjenta poprawia
efektywnos¢ pracy higienistki — polepsza jej warunki pracy, wptywa na samoocene
oraz profesjonalizm, a tym samym poprawia korzysci finansowe ptyngce z wykonywanej przez nig
pracy.

Program szkolenia:
1. Budowanie marki osobistej:

» czym jest marka osobista
» w jaki sposéb budowac osobistg - od czego zaczgé?
» sita autorytetu higienistki stomatologicznej

2. Typy pacjentow:

» rozpoznanie typu osobowosci pacjenta,
» wspotpraca z dang osobowoscia pacjenta,
» typy ,trudnych” pacjentow.

3. Komunikacja w gabinecie z pacjentem — jak uzywac jezyka korzysci?

czym jest komunikacja?

btedy wystepujgce w komunikacji,
empatia,

parafraza,

czym jest jezyk korzysci?
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4. Pozyskanie pacjentdw na zabiegi higienizacji.

ustalenie grupy docelowej pacjentow;

plan pacjentéw — w jaki sposdb budowac¢ baze pacjentéw;

w jaki sposob przekonac lekarza, aby wspétpracowat z higienistka;
rejestracja — co zrobi¢, aby kierowata na higiene pacjentow.
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5. W jaki sposéb przygotowac sie do pracy?

» doktadny przeglad pacjentéw — nawigzanie relacji z pacjentem ;
» przygotowanie gabinetu do pracy;

6. Opieka nad pacjentem w trakcie wizyty:

» muzyka dobrana do preferencji pacjenta;
» dlaczego pytania w trakcie wykonywania zabiegu sg wazne;
» wzbudzenie motywacji pacjenta do cyklicznego korzystania z zabiegdéw higienizacji.

7. Wartos¢ dodana do ustugi — co wreczac¢ pacjentom, aby czuli sie usatysfakcjonowani wizytg?
8. Higienistka jako czes$¢ zespotu:

» polecanie pacjentéw lekarzom;
» budowanie profesjonalnego wizerunku Kliniki.

CENA: 690 zt /os

Cena zawiera:

Autorskie materiaty szkoleniowe
Przerwa kawowa

Lunch

Certyfikat ukoniczenia szkolenia

KONTAKT:
Informacje i zapisy: Karolina Pruszewicz tel. 530-670-838, e-mail: szkolenia@dental.edu.pl

www.dental.edu.pl



