WIELKOPOLSKA 1ZBA LEKARSKA
Zarzgdzanie profesjonalne

iedy lekarz otwiera wtasny gabinet, staje przed wielkim

wyzwaniem. Cze$¢ lekarzy zdaje sobie z tego sprawe

weczesniej, a pewna liczba zaczyna to rozumie¢ dopiero
po otwarciu gabinetu. Ci ostatni tracg czas na poznawanie regut
rynku, a przede wszystkim na btedy w pozyskiwaniu pacjen-
tow, a wiec zdobywaniu przewagi rynkowej. To trudne psy-
chicznie 1 ekonomicznie, kiedy do rentownosci dodatniej do-
chodzi si¢ w kilka lat, najczesciej w 23 lata, zamiast w kilka
miesi¢cy. Dla lekarza, ktory uwaza, ze ma juz swoja marke
i nastal wlasnie czas na osigganie z tego faktu wigkszych ko-
rzysci finansowych, to duzy cios. Bioragc pod uwage okres po-
noszenia naktadéw na inwestycj¢ przed otwarciem i po otwar-
ciu gabinetu, oznacza to konieczno$¢ pozegnania si¢ z pewna
czesScig srodkow przez 4-5 lat. To za dtugo dla wielu lekarzy.

Zacznijmy od tego, jak nie popetniaé btedow. Po pierwsze,
nie rob krzywdy gabinetom i lekarzom juz istniejacym na ryn-
ku. Uwazaj, bo podczas walki zawsze sg ofiary. Dbaj o formal-
ne usytuowanie gabinetu w sposob — w miare mozliwosci — bez-
kolizyjny. Dotyczy to gtdwnie lokalizacji i zakresu dziatan.
Pomysl, czy w miejsce jawnej wojny rynkowej nie lepiej jest
stosowac strategie roznicowania? Badz inny, wéwczas nawet
stosunkowo bliskie sasiedztwo nie powinno negatywnie wpty-
wacé na zaden z gabinetow.

Cenniki ustalaj, opierajac si¢ na ekonomii, a nie porownujac
obce cenniki pobliskich gabinetéw. To przeciez nie moze dzia-
fa¢ na twojg korzys¢. Co si¢ stanie, jesli twoj cennik bedzie po-
dobny do tego w gabinecie, ktory zmierza ku upadkowi? Nie
nasladuj najstabszych rynkowo, ktorzy za chwilg znikng z ryn-
ku. Lepiej jest policzy¢ ceny, niz je przepisa¢. Obce cenniki sg
potrzebne, by wiedzie¢, w jakim ekonomicznym punkcie pla-
sujemy swoj gabinet, nie inacze;j.

Nie podkupuj personelu. Taka rada oznacza koniecznos¢ wy-
pracowania, a wiec rowniez odnalezienia, wtasnych zasobow
kadrowych. Szukajac lekarzy, zawsze bierz pod uwage miej-
sca, w ktorych obecnie pracujg. Czy to dobrze, Ze sg tam wiasnie
zatrudnieni? Czy to przeszkadza, czy pomaga? Zawsze odpo-
wiedz sobie na to pytanie, zanim porozmawiasz z lekarzem, by
zaproponowaé mu wspotprace.

Wypowiadajac si¢ o konkurencyjnym gabinecie, méw praw-
de obiektywng, nigdy jawnie nie krytykuj. Jesli masz konkret-
ne zastrzezenia co do dziatalnosci lekarza czy gabinetu, prze-
kaz je do swojej izby lekarskiej. Jesli Twoja izba ci nie pomoze,
szukaj dalszych rozwigzan, poprawnych prawnie i etycznie.
Panuj nad emocjami, wypowiadajac si¢ o pracy poprzednich
lekarzy. Podwazajac opinie innych lekarzy, za chwile sam sta-
niesz si¢ obiektem opiniowania. Jesli musisz i masz ku temu
bezwzgledne powody, rob to elegancko, nikogo nie obrazajac.

Jesli checesz mie¢ pacjentdw, zapracuj na to; nie podbieraj
kartotek. To niestety czeste zachowanie wsrod lekarzy, ktorzy
zachowuja si¢ mato etycznie. Jesli chcesz siggnaé po pacjen-
tow z gabinetu, w ktorym obecnie pracujesz, musisz mie¢ na
to zgode zarzadzajacego lub wlasciciela. Bez tego pozostaje ci
dobra opinia o wlasnym nazwisku i budowanie najlepszych
rozwigzan informacyjnych tak, by twoi pacjenci trafili do cie-
bie, bez wzgledu na to, gdzie w danej chwili przyjmujesz pa-
cjentow.
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Otwieranie praktyki lekarsko-dentystycznej

Przygotuj sie madrze

JAK OTWORZYC GABINET?

I Nie r6b krzywdy gabinetom i lekarzom juz istniejacym na rynku. Uwazaj, podczas
walki zawsze s ofiary.

I Cenniki ustalaj, opierajac sie na ekonomii (koszty, rentownosc itd.), a nie wytacz-
nie spogladajac na obce cenniki.

I Nie podkupuj personelu.

I Wypowiadajac sie o konkurencyjnym gabinecie, mow prawde obiektywna, nigdy
jawnie nie krytykuj (informagje o szkodliwym dziataniu przekaz swojej izbie, a nie
pacjentowi), ewentualnie zamilcz.

I Jesli chcesz miec pacjentéw, zapracuj na to; nie podbieraj kartotek.

I Zastanow sie, w czym jestes lepszy od innych. Na takich przewagach na pewno
mozesz budowac nowy gabinet i jego marke.

M Zaplanuj budzet na strone internetowa. Oddaj w profesjonalne rece projekt logo.
Nie powinien to by¢ architekt, psycholog czy typowy stazysta w agencji reklamo-
wej, lecz fachowiec znajacy sie na mediach na rynku medycznym, wraz z jego
ograniczeniami.

I Przygotuj i przeprowadz segmentacje pacjenta jako klienta. To wazne, by wie-
dzie¢, do kogo trafiasz, chcesz trafi¢i powinienes trafic.

I Stosuj marketing, ale w normach, ktérych mozesz sie poruszac. Korzystaj z profe-
sjonalistow.

I Pokochaj prawnikéw.

Aby budowac¢ nowy gabinet i jego marke, zastandw sig,
w czym jestes lepszy od innych. Na takich przewagach na pew-
no mozesz si¢ oprzec¢, tworzac nowy podmiot.

Zaplanuj budzet na marketing. Na strong internetowsg, logo,
dokumenty, wizytowki, doradztwo i strategi¢ marketingu me-
dycznego. Oddaj si¢ w profesjonalne r¢ce, raczej nie architek-
ta, psychologa czy typowego stazysty w agencji reklamowe;j.
To powinien by¢ fachowiec znajacy si¢ na rynku medycznym,
doskonale rozumiejacy jego ograniczenia.

Przygotuj 1 przeprowadz segmentacje pacjenta jako klienta. To
wazne, by wiedzie¢, do kogo trafiasz, cheesz trafi¢ czy powi-
nienes$ trafi¢. Segmentacja pozwoli ci wyodrebnié te grupy pa-
cjentow, ktdre powinny by¢ twoimi klientami oraz te, ktore nimi
by¢ nie moga, nie musza lub by¢ nie powinny. To niezwykle
pozyteczne dziatania.

Stosuj marketing, ale w normach, ktérych mozesz si¢ poru-
szaé. Korzystaj z profesjonalistow. I pokochaj prawnikéw. Oni
stojg rowniez po twojej stronie, czekajac na wspodtprace.



