Wywiad

1. ,Relacje z naszymi pacjentem budujemy na WZAJEMNYM zaufaniu.” — jak nalezy
odczytywa¢ tak zdefiniowana misj¢ gabinetu?

Bardzo dostownie. Zaufanie pacjenta do nas jest podstawowym warunkiem realizacji
przyjetego planu leczenia. Bardzo Zle si¢ dzieje, gdy pacjent na podstawie doraznych odczué,
czy zaskakiwany konieczno$cia wykonywania kolejnych zabiegéw podejmuje decyzje o
przerwaniu leczenia lub zmianie lekarza.

Kazdy pacjent otrzymuje od lekarza plan leczenia. Plan ten jest z pacjentem uzgadniany przed
rozpoczgciem zabiegéw. Checemy aby pacjent aktywnie uczestniczyt w decydowaniu o
metodach 1 zakresie leczenia. Naszym zadaniem jest zaproponowac najkorzystniejszy dla
pacjenta wariant. Nie mozemy jednak niczego narzucaé. Dziata to w obie strony. Jezeli
pacjent nalega na wykonanie zabiegu, ktoéry naszym zdaniem jest niekorzystny dla jego
zdrowia lub komfortu, wolimy zrezygnowac z leczenia. Najwazniejsze jest aby pacjent byt
zadowolony w dlugim okresie czasu.

2. Dlaczego zdecydowala si¢ Pani na otwarcie gabinetu?

W moim przypadku, tylko otwarcie wlasnej praktyki dawato mi mozliwos$¢ realizacji wizji
stomatologii bezpiecznej, przyjaznej i nastawionej na budowanie trwatej relacji z pacjentem
opartej na obustronnym zaufaniu i nie boj¢ si¢ tego powiedzie¢ wzajemnej sympatii.

Mysle, ze o otwarciu gabinetu mys$li wigkszo$¢ stomatologow. Czgsto nie zdaja sobie oni
jednak sprawy jak trudne jest prowadzenie firmy, jaka jest praktyka stomatologiczna, jezeli
chce sig¢ mie¢ absolutne przekonanie, ze wykonuje si¢ swoja pracg z zachowaniem
najwyzszych standardow medycznych i etycznych. Takie ustawienie sprawy powoduje, ze ma
si¢ do czynienia z bardzo wysokimi kosztami. Trzeba zapewni¢ odpowiednia ilo$¢ personelu,
wysokiej jako$ci materiaty stomatologiczne, zapewni¢ odpowiednia ilos¢ czasu na wykonanie
procedur. Ponadto trzeba stale podnosi¢ kwalifikacje.

Poczatki byly naprawde trudne, ale z kazdym rokiem dostaje coraz wigcej sygnatow, ze si¢
nie mylitam. Nasi pacjenci lubia do nas przychodzi¢, co moze by¢ trudne do uwierzenia, gdy
si¢ pamigta, ze mowimy o wizycie u ,,dentysty”.

3. Jakie cele stawia przed soba Panaceum?

Nasz pacjent musi przede wszystkim czué, ze pracujemy dla jego dobra. Nie staramy si¢
zarabia¢ za wszelka ceng. Stawiamy na dtugotrwate relacje. Ponadto wiemy jak stresujaca
moze by¢ dla pacjenta wizyta u dentysty. Duza wagg przyktadamy do atmosfery w trakcie
wizyty. Staramy si¢ maksymalnie redukowac bol zarowno ten fizyczny jak i psychiczny.
Mamy dowody na to, Ze nam si¢ udaje. Sa pacjenci, ktorzy zasypiaja w trakcie zabiegu.
Mamy tez dzieci, ktore czasem chwytaja si¢ naprawde roznych sposobow, aby méc do nas
wrocié. Jeden z moich matych pacjentéw na pytanie co chciatby dosta¢ nadzien dziecka —
poprosit o wizyte w Panaceum. To pozwala zachowa¢ motywacje.

4. Jak rozpoznac¢ dobry gabinet stomatologiczny?

Pacjentowi czgsto trudno jest na poczatku zrozumie¢ roznice migdzy gabinetami. Najczesciej
o wyborze stomatologa decyduje polecenie. Jezeli kto§ musi sam wybra¢, warto jest



przestrzegac kilku wskazowek. Pozwola one zorientowac si¢ czy mamy do czynienia z
gabinetem, ktory moze by¢ bezpieczny i §wiadczy wysokiej jako$ci ustugi:

- Przede wszystkim nalezy zwroci¢ uwage na pozycje, w jakiej odbywa si¢ leczenie. Przy
pracy na tak zwane cztery rece pacjent przyjmowany jest w pozycji lezacej. Jest to bardzo
wazne dla zapewnienia pacjentowi bezpieczenstwa przed zakazeniami. Ponadto w tej pozycji
lekarz ma duzo lepsze warunki do wykonania zabiegu

- Dostgpno$¢ w gabinecie aparatu RTG, bez niego nie da si¢ wykona¢ wielu procedur
medycznych.

- Ogo6lne wrazenie, jakie sprawia gabinet. Czgsto niedbaty wyglad gabinetu méwi bardzo
wiele o jako$ci ustug.

- umowa z Narodowym Funduszem. Jest to trudny temat. W naszym przypadku uznali$my, ze
zwiazanie si¢ z Funduszem nie pozwoliloby na realizowanie misji gabinetu. Dlatego
Panaceum nie ma umowy z NFZ i do czasu, gdy nie pojawia sig jakie$ inne dojrzale formy
refundowania pacjentom czg$ci kosztow ustug, nie bedziemy takiej umowy podpisywac.

- Ceny ustug. Szukajac niskich ryzykujemy niska jako$¢ ustug. Nie oznacza to jednak, ze
ceny musza by¢ bardzo wysokie. Obowiazuja tu normalne reguly gry rynkowej. Reszta jest
sprawa zaufania. To czy pacjent do nas wraca i czy poleca nas swoim bliskim jest
podstawowym kryterium oceny naszej pracy.

5. Jak ocenia przyszlo$¢ rynku stomatologicznego w Polsce?

Dobrze. Wida¢ poprawg. Przede wszystkim podnosi si¢ poziom oczekiwan i §wiadomosci
pacjentow. To dobrze rokuje dla takich gabinetéw jak nasz.



