Мотивация в медицинской клинике

(Слово бизнес-консультанта)
Мотив – фактор, вызывающий желание

изменить алгоритм поведения
Сформулируем идеальный вариант поведения врачей:
· врачи берут на себя ответственность за конечный результат и заинтересованы в командной работе;
· инициативно подходят к комплексному решению проблем пациента, самостоятельно выходят за рамки своих компетенций и организовывают междисциплинарное взаимодействие;
· вносят личный вклад в совершенствование деятельности клиники;
· повышают свой профессионализм и компетентность;
· лояльны по отношению к клинике. Интересы клиники и пациента ставят выше личных интересов.

Вышеперечисленное гарантирует качество результата для пациента, высокую выручку клинике и, как следствие, высокий уровень дохода врачей.

Достижим ли идеал на практике?

Да, но...

Послушайте, господа директора–собственники...

Обращение бизнес-консультанта к ТОП-персонам стоматологических клиник
Любой бизнес делается в условиях ограниченных ресурсов. Любой. Всегда так было, есть и будет. Дефицит ресурсов, собственно, и подталкивает придумывать новые направления, оптимизировать существующие. А разговоры о том, что, будь у меня N-ая сумма денег, я бы сделал то-то и то-то, точно бы взял такую-то высоту... обычно остаются досужими рассуждениями. Ресурсов всегда не хватает, но, в то же время, они всегда есть.

Искусство руководителя в том и состоит, чтобы их отыскать, увидеть, открыть в своей собственной коммерческой организации под названием «Частная стоматологическая клиника». И, сконцентрировав силы, сделать мощный рывок вперед и вверх. С теми же самыми людьми, которые, с точки зрения некоторых недальновидных «рулевых», сколько ни заплати, лучше работать не будут.

Наемные работники «на почасовке» – да, не будут. Зачем это им? А врачи, если они ваши партнеры в общем деле, способны удивлять. В том числе самих себя. В действительности мало кто знает, на что способны правильно мотивированные сотрудники.

Я – знаю. Мое имя – бизнес-консультант. И я уже два десятка лет отвечаю за свои слова. За меня, а вернее за эффективность моего метода могут поручиться почти три сотни боссов. Это их клиники стали работать с коэффициентами 2, 3 и даже 4 по кассовым сборам. Произошло это сразу после того, как романтик-идеалист бизнес-консультант провел работу с сотрудниками их клиник и настоял на важных управленческих решениях.

С одной стороны, клиентоориентированный бизнес таит в себе большие риски. Одно неосторожное слово контактного персонала – и потенциальный «пожизненный» клиент уходит и пополняет бюджет конкурирующего заведения. А все почему? Потому что там с ним обошлись «по-человечески», там его выслушали, там в его проблемы вникли.

С другой стороны, нацеленность на работу с клиентом открывает и новые возможности, которые практически неисчерпаемы.

Продуманная системная работа способна сотворить чудо. И клиент, воздействие на которого просчитано с математической точностью, пойдет именно в вашу клинику. А не в ту, где, как вам кажется, исключительно сверхбогатые пациенты и стоматологическое оборудование, стоимость которого сравнима разве что со стоимостью самолета...

Ваш самолет – это врачи, медсестры, администраторы, девушки «на телефоне», вебмастер, поддерживающий сайт клиники.

Что бы предпочли вы? Громадное помещение с громадными же расходами на его содержание, 40 или даже 70 зубоврачебных кресел, из которых в данную минуту заняты только 4 или 7, а в ежедневниках врачей – много белых страниц.

Или скромную, ухоженную обитель дантиста, где все четыре из четырех кресла заняты. А еще 4 пациента придут по записи к назначенному времени А потом еще и еще. И все получат высококлассные услуги от практически «идеальных» врачей. И скрыть факт их идеальности не удастся. В век интернета врачам и клинике, сервис которой хромает, в считанные часы будут «перемыты все косточки». В то время как и благая весть о неком «райском месте», где у дантистов «золотые руки» и «большое сердце», проникнет в самые отдаленные уголки соцсетей, форумов и блогов.

В клинику, нацеленную на пациента, этот самый пациент пойдет стройными рядами. А из учреждения, в котором сбиты ориентиры оказания помощи людям, клиент побежит, чтобы никогда туда не возвращаться. Потому что платит он не столько за правильные движения рук стоматолога-терапевта или ортопеда. Пациент готов расстаться с деньгами за профессиональное к себе отношение, за максимально близкое соответствие предложения клиники своим ожиданиям. Причем, не высказанным вслух ожиданиям.

То, что хочет клиент, просчитано с помощью науки. Именно эту науку я преподаю.

А совпадение ожиданий – это, как минимум, удовлетворенный пациент. Лояльный пациент.

Сказки, скажете?

А вы попробуйте – проведите в своей клинике системные изменения. Как? – Я расскажу, покажу, научу. А когда следование моим рекомендациям заработает клинике дополнительную прибыль – можете меня не благодарить. Вам же будут благодарны и довольные пациенты, и врачи, и их семьи.

Искренне ваш,
бизнес-консультант
