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VELKOMMEN TIL LAERING PA NETTET

Pa nettstedet www.effektivkompetanse.no Dersom du gnsker kursbevis, kan vi tilby deg
vil du finne artikler, videoer og tester som & ta en avsluttende prove. Denne vil danne
kan hjelpe deg i utviklingen til & bli en grunnlag for et kursbevis.

bedre kundebehandlier og leder.
Alt dette gjer vi for a bidra til effektiv laering,

Sidene er et supplement til vare kurser, slik at dine kunder - som betaler Iznnen din -

slik at du kan repetere og fordype deg. skal fa best mulig service.

Slik styrker du din leering, og du far mer

igjen for tiden du har investert i opplae- Din leder vil fa opplyst dine resultater. Pa den

ring. maten har bedriftern oversikt over den totale
kompetansen i avdelingen. Slik kan de bedre

Mye av leerestoffet er organisert i e-kurs vurdere hva det er viktig & fokusere pa for &

og e-leering, slik at du kan bevege deg tilrettelegge for god utvikling.

tematisk.

ILLUSTRASJON 1

Skriv ditt sekeord her

- et nettsted for god utvikling -

SERVICE SALG LEDELSE UTVIKLING DISK-MODELLEN KURS OM 055
bnser FAQ Bli var kunde MEDIA SPK

Kommuner: Oslo- Bergen- Trondheim- Baerum- Harstad- Buskerud-Sandnes- mfl

Pers Hotel RIMI RIT Rockwool Siemens Skretting Soennico
Sparebank1 StatensVegvesen Storg

Ju kanogsatrygt bli medlem... “Den e-posten
kompetanse med kurs og e-lzering du registrerte

1: Registrer deg

som gjest

Fa passord automatisk.
Du farny melding nar du er
oppdradert til edzring.
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5. Klikk her for a
logge inn.
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SLIK FINNER DU E-LARINGEN

Nar du kommer til www.effektivkompe-
tanse.no folger du instruksjonene pa
illustrasjon 1 (nede pa venstre side).

Du vil registrere deg som gjest, og aksep-
tere betingelsene.

Du vil umiddelbart fa en epost fra servie-
ren som inneholder ditt passord. Dermed
har du tilgang som gjest.

Nar vi far melding om din registrering vil vi
oppgradere deg til abonnent med tilgang til
e-leering. Dette kan ta noen dager.

Etter at du er oppgradert vil du motta en
e-post med instruksjoner pa hvordan du skal
ga frem med den forste modulen.

Vi legger vekt pa et enkelt opplegg. For a fa
e-kursene bedre trenger vi ris og ros fra deg.
Takk for din medvirkning.

ILLUSTRASJON 2
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et nettsted for god wrvlkling Skriv

2: Klikk pa
kundebehandling

ake Gmset!'lingen?
* Hvakan ga galtog hverda

unngar vidette?

Hvaer -' se =

stemmen.

SERVICE

%3 kursplensn for dpns kurs
Kopk

4: Klikk for a
til kurset

Z

DISK®- som er ulike deg
r“ode“e 1] %2 kursplanan for dpns kurs

Kontakt 08 om Intarn4urs med 2H=ring

Gjer dine kundesamtaler

lesningsfokusert
¢ Slik kan du dpne samtaler.
+ |nnfering i sperreteknikk

LASNINGS-
FOKUSERT 32 KUrsplanan for 4pns kurs

Wantait nee nm indarndnere man admrinn

problem og mulige lesning

EICOQ Ementor E-Salulions
i st erinsdlEminge - - +  FekusBank. Fors

kan bedret service

3:Finn den
aktuelle modulen

Ceer & tipasse deg il stier

¢ Hvordan avdekker du kundens

ditt =akeord her

1: Klikk pa
e-laering

Hwva er god service?
& Hvordan kan du utvikle bedre
service ivar bedrift?

» [eltagerne setter opp mal og

- planer for bedring av ervice.

A til e-Kurset "Motivasjon til
bd kundebehandling®.

ordan fierne hindringer for
utvikling av god =ervice

2 Er dine i Sk lager du gode servicemdl
etEiirer du relazjonen og * Settopp en plan for utvikling av
kommunikasjonen bedre service
Om kroppzsprak, og bruk av
GOD ppssprak, og

* Gatil e-Kurset"God

¥ z=r hvordan du enkelt kan leze

" hvilken type dine kunder er.

Hvem zamarteider du bestiverst

med?

# Hvordan forbedrer du =alg og
zamarbeid?

& Hvordan =elger du mer il ulike

kundetyper?

ga

o Gatil e-Kurset"Individuell
kundebehandling"”.

Slik prezenterer du lezningen
(fordelen) for kunden.

+ Hvordan prezentere alternative
lezninger{derzom du ikke har
nayaktig det kunden =par etter).
Kjente teknikker zom fremmer
gode avagjerelzer.

er?
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