Учебный центр Богатый Доктор — www.RichDoctor.ru —
Как хорошему врачу преуспеть в любимом деле, Медицинские Продажи и Маркетинг

БРИФ НА разработку ТРЕНИНГА

ВАШЕ ТЕХНИЧЕСКОЕ ЗАДАНИЕ 

НА РАЗРАБОТКУ ТРЕНИНГА для коммерческой клиники
— партнёрам учебного центра Богатый Доктор (как врачу лучше помогать пациентам и при этом зарабатывать Больше Денег — для себя и для клиники) www.RichDoctor.ru 

Глубокоуважаемые коллеги, благодарим Вас за интерес к теме

“увеличения прибыли традиционного медицинского бизнеса”
В учебном центре Богатый Доктор мы полагаем, что, задумываясь об обучении своих коллег-врачей разных специальностей, помощников врачей-стоматологов, например, и администраторов клиники, Вы на самом деле
НЕ всегда хотите собственно тренинг или семинар
Чаще Вы хотите решения конкретных бизнес-медицинских задач, например:
· увеличить “сумму среднего чека” (это средний арифметический показатель, сколько Вы или клиника в среднем получаете денег  с 1 пациента или за 1 посещение)
· сплотить коллектив и повысить производительность труда путём уменьшения “потерь на трение” внутри команды
в том числе, например, как сделать так, чтоб узкие специалисты с “кассовыми” пациентами не были “собаками на сене”, а активно отдавали “не своих“ пациентов коллегам из других кабинетов — разделение труда как основа богатства по Адаму Смиту
· расширить “узкие места” в работе компании (поиск таких мест нами — это обычно отдельный консалтинговый проект)
· профилактика синдрома эмоционального выгорания на работе (чтоб Ваша профессия продолжала Вас радовать)
· управление конфликтами (бесконфликтное поведение, психологические карате, айкидо и джиу-джитсу, ситуативное лидерство и др.)
· чтоб объективно помогать пациенту наилучшим образом, и чтоб потом в случае опять же объективной надобности — чтоб он повторно приходил именно к Вам

· усовершенствовать навыки ведения переговоров (в том числе как РЕЗУЛЬТАТИВНО в белом халате говорить о деньгах пациенту или его родственникам)
· …и многое другое

Так или иначе, если Коммерческая Клиника готова организовать тренинг, это подчинено основной цели владельцев клиники, инвесторов: увеличение эффективности бизнеса

Поэтому мы НЕ продаём семинары и тренинги, А предлагаем решение Ваших задач инструментами усовершенствования навыков работы персонала медицинской клиники
Мы сами ориентированы на РЕЗУЛЬТАТ и не проводим тренинги там, где они не нужны

Уточним: проводим те тренинги, которые реально нужны заказчикам. Об этом же просим и информационных партнёров, которые предоставили Вам этот небольшой “опросник”
Пожалуйста, заполните этот небольшой бриф (техническое задание), чтобы мы могли точнее подготовить и разработать инструменты для решения именно ваших уникальных и типичных бизнес-медицинских задач. Спасибо!

· По опыту коллег-главврачей — бывает, что уже просто заполнение брифа и ответы на вопросы может навести Вас на полезные Вашему бизнесу идеи
НЕСКОЛЬКО ВОПРОСОВ О ЗАДАЧАХ РАБОТЫ

	Ваш образ результата

Иными словами, что для Вас будет критерием успеха проведенного тренинга?  Каких результатов Вы хотите достичь?  Что должно произойти после тренинга, чтобы Вы оценили нашу работу положительно?
	

	Задачи тренинга

Иными словами, ЧЕМУ должны научиться сотрудники (врачи-клиницисты и/или администраторы клиники) и что они должны уметь (или что стать) делать лучше?
Какие задачи им потом придется решать?
	

	Краткий опыт предыдущих тренингов или семинаров
Чему Вы уже учили своих людей, как это было, как давно, кто был тренер и т.д.
	


НЕСКОЛЬКО ВОПРОСОВ О ТЕМАТИКЕ ТРЕНИНГА

	Какой основной конкретной теме должен быть посвящён тренинг?

Как бы ее сформулировали именно Вы?
	 

	Какое название темы тренинга максимально точно отразит Ваши пожелания?
	

	Удобные для Вас регламент и формат проекта (даты, время и т.д. — рекомендовано в Москве от 2 часов до 5 дней, на выезде 2-5 дней) — и место обучения
	 

	Какие вопросы обязательно надо осветить?


	


НЕСКОЛЬКО ВОПРОСОВ О ЛЮДЯХ

	Сколько будет участников на тренинге и что это за люди?

Пожалуйста, немного информации о составе группы? Специализации врачей, есть ли — и кто являются помощниками врачей, администраторы — какие у них обязанности?
	

	Каковы перспективы участников тренинга через год (или др. период времени)?   

Ждет ли их карьерный рост (например, связанный с расширением, открытием филиалов) или они останутся на своих должностях?
	 

	Как выглядит общая демографическая ситуация в клинике?  

Ваши сотрудники — скорее молодые, зрелые или в возрасте, больше мужчин или женщин, большая ли текучка? Это молодые специалисты или зрелые зубры?
	 


Что ещё для Вас важно отметить:
и, если есть сайт, укажите, пожалуйста
Спасибо огромное за Ваши ответы!   

Мы сделаем все, чтобы в кратчайшие сроки подготовить действительно полезную образовательную программу непосредственно под Ваши задачи.
