aktyvus aptarnavimas odontologijos jstaigoje

Kaip aptarnauti efektyviai: be streso, per trumpesnj laika su rezultatais?

Pagrindiné bet kurio verslo uzduotis — parduoti savo preke (paslaugg). Medicininés paslaugos — ne iSimtis, nes tai ne tik gydytojo
ir paciento santykis. Pacientas — tas pats klientas, kuris tikisi problemos sprendimo ir tinkamo aptarnavimo. Ir ne tik nuo
kvalifikuotos pagalbos priklauso, ar pacientas (klientas) grjs pas mus vél, ar pasirinks masy konkurentus.

Kodél odontologijos jstaigy vadovams, vadybininkams, gydytojams verta dalyvauti ?

ISSPRESIM problemas:

® Ignoruojamos pardavimo per aptarnavimg funkcijos: odontology nepasiruoSimas | sgmoningas pasyvumas | komunikacinés
klaidos.

® Matzas naudingo veiksmo koeficientas: problematiski klientai | démesys mazoms vertéms | neiSnaudojamas potencialas.

® Personalo vidiniai barjerai: baimé klientams siylyti brangias paslaugas | klaidingi jsitikinimai | jtaigumo stoka.

Gausite ATSAKYMUS:

v" kokie veiksmai sukuria maksimalius rezultatus: gebésit be streso dirbti nasiau ir pelningiau;

kaip su klientais rasti bendra kalba: sumazinsite konflikty kiekj, rezultatyviau bendrausite telefonu ir gyvai;

5 principai kaip suprasti, kas iS tikro svarbu klientams: gebésite parinkti sprendimg uz kuri klientas sutiks sumoketi;

6 jtaigaus pasillymo principai: labiau sudominsite klientg, jis akivaizdZiai suvoks, kodél jam reikalinga Jisy paslauga;

AN NN

atskirsite tariamus ir tikruosius prieStaravimus: gebésite juos pasalinti - ,NE“ paversite j , TAIP“.

Mokymy temos:

1. PasiruoSimas rezultaty maksimizavimui. 4. PrieStaravimy pasalinimas.

- Svarbiausi veiksmai ir resursy paskirstymas. - Kodél klientas atsisako paslaugos?

- Klienty segmentavimas ir proporcijos. - ,NE“ psichologija ir motyvai.

- UP-SALES. - Kaip ,,-“ paversti ,,+“.

2. Kliento situacijos identifikavimas. 5. PROaktyvumo profesionalas.

- Batini faktai poreikiy suvokimui (kas paslépta). - Kaip sau padéti?

- Klaidingy prielaidy Zala, kaip jy iSvengti. - Naudingo veiksmo koeficientas.

- Veiksmo TRIGGERiai. - Rezultatyvi elgsena: kur potencialas?
3. Jtaigi kalba.

- Uz kg klientas sumoka pinigus?
- Jtaigus pasitlymas.
- Kam grieZtas NE!

@ UAB ,EVS Group* /”‘
( EVS info@evsgroup.lt  NORINTIEMS TIKRY REZULTATY ! ' f“,

+370 63 832 762 GRIZLIO METODAS



Mokymuy treneris:

Valentinas Marinionokas — profesionalus mokymy treneris, inovatyvus pardavéjas-
praktikas, programy ,,Grizlio Metodas” autorius. Sertifikuotas NLP praktikas.

18 mety patirtis — praktiniuose B2B/ B2C pardavimuose.
8 mety patirtis — suaugusiyjy mokyme.
2 apdovanojimai — mety pardavéjas.

e Alytaus regione pasieké mobiliojo rysio paslaugy pardavimo rekorda.

e Nekomerciniy automobiliy segmente pasieké naujy automobiliy pardavimo rekorda.
e Zemaitijos regione sukiire prekiy gyviinams parduotuviy tinkla.

e Latvijoje padéjo séekmingai startuoti noriunoriunoriu.lt poilsio paslaugy portalui.

® 97 % patenkinty mokymy dalyviy.

Ekspertinés sritys:

e pardavimai ir klienty aptarnavimas (B2B/ B2C);
o jtaigi kalba/ produkto (paslaugos) prezentacija;
e priestaravimy/ konfliktiniy situacijy valdymas;
e asmeninis tobuléjimas ir efektyvumas;

o efektyvaus mokymosi metodikos.

Atsiliepimai:

Evaldas Paliliainas
UAB ,Aedilis”
Pardavimy vadovas

Danguolé Pranskéniené
Moore Stephens Vilnius
Direktoreé

Metodo
mokymus pasirinkome, iSgirde

,Grizlio testinius ,Labai gerai Valentinas

apibendrino  tai, kg buvau

rekomendacijas is kitos jmonés. Mokymai virsijo
visus ldkescius ir geriausias to pavyzdys - stipriai
pageréje rezultatai!

Valentino

ilgameté pardavimo praktika, gera

energija ir nenuobodus mokymo bidas, bei namy

girdéjusi kituose seminaruose apie pardavimus.
Parodé, kurioje pardavimy grandyje yra tos razinos,
apie kurias kituose seminaruose gaisau dienas ir
nepritaikiau su nauda.

Valentinas paskatina veikti ir atlikti pardavimy

darbai mokymus pavercia interaktyvia diskusija ir  Zingsnius tobulai”

geriausio sprendimo paieska”

You

Marius Jansonas
FIKVA
Prezidentas

,Patiko, kad ne tik klausém, bet ir

susidéliojom savo  strategijg.
Darbavomés su savo situacijom, su savo pirkéjais — ir
Saltais, ir Siltais. Rekomenduociau tiems, kurie
stringa su savo pardavimais. Valentinas, turédamas
daug patirties — labai aiskiai sudélioja kaip dirbti su
klientais, kad pardavimai nenutruktu.

labai Valentino

Rekomenduoju ir kvieciu |

seminarus”

Klientai:
Hinterio £ TEKNOS € INTER & COMPENSA &9
i & cars CELIONIU COMPENSA &
AKADEMQA VIENNA INSURANCE GROUP
EETE A
LYTAGRA i BIURO
KLAIPEDA BALTIC FREIGHT SERVICES - =
g TIETUVOS KARG AKADEMIJA SATEC CNCTECOLOGES é
NEKILNOJAMASIS TURTAS F O R E \] E R SALMO
zali zali
& UAB ,EVS Group“

info@evsgroup.lt
+370 63 832 762
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https://www.linkedin.com/in/valentinasmarinionokas/
https://www.facebook.com/GrizlioMetodas
https://www.youtube.com/channel/UCXEJma_AWvvr-Yiyw7f0_og
http://www.eventsmarketing.lt/mokymai/wp-content/uploads/2014/06/Danguole-Pranskeniene.jpg

Praktiné informacija

KvieCiame aktyvius, jstaigos veikla nuolat gerinancius vadovus, auksciausiy rezultaty siekiancius odontologus,
administratorius, vadybininkus j iSskirtinius mokymus odontologijos jstaigy darbuotojams

Mokymy vieta Klaipéda. Viesbutis ibis Styles Klaipeda Aurora.

Lektorius pardavimy ir klienty aptarnavimo ekspertas Valentinas Marinionokas.

Mokymy data 2018 m . sausio 26 d.

Mokymy laikas nuo 9:00 iki 16: 30.

Investicija 110 €. Dalyvaujant dviems ir daugiau asmeny is tos pacios jstaigos kiekvienam dalyviui taikoma 20 €
nuolaida.

| kainq jskai€iuota lektoriaus paskaita, konsultacijos mokymy metu, dalomoji medziaga, kavos pertraukélés

Registruotis j mokymus galite:

1. EVS Group tinklapyje uZzpilde registracijos anketg www.evsgroup.lt/artimiausi-renginiai;
2. telefonu-+370 656 61069;
3. el. pastu atsiunte uzpildytg dalyvio registracijos anketa Eglei Vitkauskaitei e.vitkauskaite@evsgroup.lt
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http://www.evsgroup.lt/artimiausi-renginiai
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