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Agenda

Praesentation af underviser

Fysioterapi — ogsé en forretning

Hvordan kan en sekreteer / receptionist veere
en seelger ?

Behov




Lad os lige hilse pa hinanden....

* (iv et knus til 5 du ikke kender

* Ogsaerviigang
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Jens Dyrvig

* 10 Ar i Detailhandel

* Salgschef Zitech Computer
* Salgschef Hard Work

* Salgsdirektar fitness dk

SOM SALGER

* Adm. Direktar Equinox Fitness




Fysioterapi er ogsa en forretning
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Hvor kommer pengene fra ?

* Klienter
* Patienter
* Staten

M SZELGER




Klienter

"Kunder” som ikke er syge
"Kunder” som har en skavank

"Kunder” som gerne vil have kvalitet | traeningen
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Patienter

* “Kunder” som er syge eller har en skade

* "Kunder” som er pa vej til at blive syge eller fa en
skade

* "Kunder’ tilskud fra staten
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Staten

* | praksis laegerne

Derfor skal lsegerne ogsa betragtes som
"kunder”

OM SZLGER

Laegens preeferencer er alt afgarende for hvem



Hvad seelger klinikken ?

Ydelser, hvor staten ikke giver tilskud
Diverse varer

Traening (fitness)
Henvisningspladser

OM SZLGER



Konklusion

* En Fysioterapi sslger varer og/ eller ydelser.

* En forretning handler om salg af varer og
ydelser.

* Derfor er en Fysioterapi en forretning.



Sekreteeren som seelger
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Kan en klinik sekreteer veere seslger ?
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Fordi....

Det er etisk forkert

Man kan ikke szelge ydelser til syge, fordi de
allerede er henvist

Sekreteeren foler sig utryg ved det - er ikke
"seelger”.




Kan en klinik sekreteer veere seslger ?
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Fordi....

sundhed er aldrig noget som ikke er godt for
mennesket

Fordi mange gerne vil have hjeelpen til at gere
noget

Fordi mange ikke ved, at der faktisk er lasninger



Hvem var kunderne ?

Alle klienter
Patienter som ikke kan fa tilskud

Patienter, hvor staten stopper tilskuddet far
patienten er feerdig behandlet.
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Laegerne | lokalomradet



Handtering af dilemmaet

* Betragt dig selv som en der formidler lgsninger

T til behov.

3 * Viselger udelukkende noget som er godt for
55!) mennesket

% * Dette kursus giver redskaber til at handtere




Behovsafdaskning
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Hvad er et behov ?

* Kom med forslag

M SALGER



Maslows Behovsanalyse

Selvvaerds behov

Behov for at vaere et unikt menneske.
Praestation, ansvar, indflydelse,
egobehov. Selvagtelse/pdskonnelse.
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Kzerligheds og tilknytningsbehov
Behov for at tilhgre en gruppe, modtage og give
kaerlighed. Tilknytning og venskaber.

Sikkerheds behov
De basale behov for social og gkonomisk tryghed i en
familie og i et samfund der yder beskyttelse mod sult og

kriminalitet. Lgn, forsikringer, bolig.



Forskelle | behov

Behov for Selvaktualisering : Raske har behov
for at forblive raske og mobile - | s& lang tid
som muligt (klient / medlem]

Fysiologiske behov : Syge har behov for at blive



Patient vs. Klient

Det syge liv

Patient

Bliver man straffet for
Behandling

Moativation baseret pa situationen

Mangler energi til at se horisonten

Det raske liv

Medlem / klient

Maden man lever pa

Forebyggelse

Motivation baseret pa lyst eller frygt

Overskud til mere

Fadsel



Hvordan finder man behovet ?

Stil spgrgsmal
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* Motionsbaggrund




4
- Parring af behov til udbud

SALGETS IILLED
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Lgsninger vs. behov

* Rygproblemer
* Sportsskader
* Forebyggelse af livsstilsbetinget sygdomme

* Nar genoptraeningen officielt stopper |
kommunalt regi, er det ofte ikke nok.
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"Folkesygdomme”

Ondt i ryggen
Ondt i nakken

Ondt i skuldre
* Spandings hovedpine




Rollespll

* Tag din sidemakker
— Den ene "kunde” uden tilskud med et behov.
— Den anden er klinik sekretaer
— Gor det herefter omvendt.....
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* Opgaven




Hvordan praesentere du lgsningen ?
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Livscyklus

* De fleste sygdomsforlgb er tidsbegraenset
* De fleste skadesforlgb er tidsbegraenset

* De fleste som traener i motionscenter, gar det
tidsbegranset.
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Seelg tilleegsprodukter

* Teenk over de produkter du ellers kan seelge -
saet dem i forhold til "kunden”

* Nar en "kunde” er faerdig i et forlab, kan der
sagtens stadig veere et behov for klinikkens
produkter. Praesenter disse.




Mennesketyper
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Hvilke ord passer til dig ?
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& Handlekraftig Formulerende Palidelig Praecis

dp) Dominerende Meddelsom Stabil Ngjagtig

Direkte Positiv Udholdende Systematisk

2 Selvstarter Venlig Struktureret Forsigtig

8 Pastalig Aben Rolig Korrekt
Kraftfuld Argumenter Opmaerksom Kvalitet

E Konkurrence Politikker Grundig Saglig
Kreevende Underholdende Tillidsfuld Afhaengig




Hvilket bogstav er du mest ?
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& Handlekraftig Formulerende Palidelig Praecis

dp) Dominerende Meddelsom Stabil Ngjagtig
Direkte Positiv Udholdende Systematisk

2 Selvstarter Venlig Struktureret Forsigtig

8 Pastalig Aben Rolig Korrekt
Kraftfuld Argumenter Opmaerksom Kvalitet

Z Konkurrence Politikker Grundig Saglig

LU Kreevende Underholdende Tillidsfuld Afhaengig




Menneske typer (DISC modellen]

STEADINESS
(STABILITET)

Palidelig
Stabil
Udholdende
Struktureret
Rolig

Opmaerksom
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Grundig
Tillidsfuld




Hvad kan du bruge DISC til ?

* Du vil altid kommunikere nemmest med den
type som du selv er.

* | nogle tilfeelde SKAL du kommunikere med en
type du ikke er.
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Kommunikation
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Kommunikation

Barn Barn Barn Barn

Voksen en Voksen Voksen

SOM SALGER




_{ Neuro Lingvistisk Programmering
(NLP)

* Din udstraling er vigtigere
end det du siger !

* Der skal veere
overensstemmelse
imellem det du siger og det
du udstraler.

O Stemmeforing
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Smil & Hils

* At se imgdekommende ud, er noget af det vigtigste 1 en
service virksomhed. Smil og vis teender - og gerne med
et glimt i gjet.

* Alle "kunder” skal mgdes med HEJ! Nar de kommer og
nar de gar. Det er lidt en konkurrence om, man kan na at
sige HEJ! far "kunden”.
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"Kunderne” | fokus

* Sekreteeren skal altid have ansigtet rettet mod indgangen
eller mod "kunden”. Man skal altid seette "kunden” far sig
selv eller sine kolleger. Har en "kunde” brug for din
opmeaerksomhed, skal du gjeblikkelig gare alt hvad der er
muligt for at hjeelpe.

* | arbejdstiden skal man ikke tale privat i receptionen,
ligesom det er kun dem som er pé vagt der ma veere |
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Aktiv opmaerksom

* At veere aktiv opmaerksom betyder, at man reagerer far
medlemmerne reagerer.

* Det kan veere mange forskellige ting, men generelt
handler det om at veere péa forkant.

* Erderf. eks noget der ikke virker, giv hurtigst muligt
besked videre til rette person.

* Pa3a en klinik er man kun et lille team. Der er derfor ikke
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Nar telefonen ringer...

Velkommen til , |eg hedder
hvad kan jeg hjeelpe med.

Telefonen er vigtig overfor de kunder som ikke har
en henvisning.

Da du ikke kan se om den | den anden ende har en
henvisning, skal alle behandles ens [hvilket de skal



Afslutning

* Spergsmal & Svar

* Tak foridag

M SALGER



	Dias 1
	Dias 2
	Dias 3
	Dias 4
	Dias 5
	Dias 6
	Dias 7
	Dias 8
	Dias 9
	Dias 10
	Dias 11
	Dias 12
	Dias 13
	Dias 14
	Dias 15
	Dias 16
	Dias 17
	Dias 18
	Dias 19
	Dias 20
	Dias 21
	Dias 22
	Dias 23
	Dias 24
	Dias 25
	Dias 26
	Dias 27
	Dias 28
	Dias 29
	Dias 30
	Dias 31
	Dias 32
	Dias 33
	Dias 34
	Dias 35
	Dias 36
	Dias 37
	Dias 38
	Dias 39
	Dias 40
	Dias 41
	Dias 42
	Dias 43
	Dias 44
	Dias 45
	Dias 46
	Dias 47

