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Przychodzi zab do lekarza...
Swiadomy i asertywny lekarz to wyedukowany i zmotywowany pacjent - méwi psycholog
Kamil Kuczewski w rozmowie z ,Panaceum” tuz po swoim wyktadzie podczas tédzkich
Spotkan Stomatologicznych.

'PANACEUM": - Asertywnos¢ w relacji lekarz-pacjent - czy mozna sie tego
nauczy¢?

Dla niektérych ta umiejetnos¢ bedzie na pewno trudna do opanowania, zwtaszcza dla
introwertykow, ktérym z natury duzo trudniej przychodzi asertywnos¢. Wszystko zalezy
jednak od tego, jak prowadzona jest komunikacja z pacjentem i jak duzg wage do tego
przyktadamy.

Dlaczego asertywnosc jest potrzebna w relacji z pacjentem?

Wtasciwie prowadzony kontakt znaczaco zwieksza jakos¢ i sukces w leczeniu. Z badanh
wynika, ze odpowiednia komunikacja i przede wszystkim edukacja pacjenta zwieksza
akceptowalnos$¢ planu leczenia o 65 proc. Powiem wiecej, komunikacja to klucz do
kontynuacji terapii. Z badan prowadzonych w Stanach Zjednoczonych, gdzie do
komunikacji przywigzuje sie duzg wage, wynika, ze przedstawienie planu leczenia bez
edukacji, daje nam szanse kontynuacji terapii w 40 proc. Réznica jest wiec spora. To jasno
pokazuje nam, jak istotng role petni komunikacja, nie tylko w relacji lekarz-pacjent, ale
przede wszystkim w sukcesie leczenia.

Asertywnosc¢ nadal btednie kojarzy sie nam jednak ze sztuka odmawiania. Jak to

zmienic¢?

Edukowac. Asertywnosc¢ to po prostu umiejetnos¢ wyrazania swojego zdania i trwania przy
nim. Asertywnosc to réwniez akceptowanie pola innych ludzi. W relacji z pacjentem
asertywnos¢ to umiejetnos¢ rozmowy, nieunikania trudnych tematéw i pogodzenia sie

z odmowa. To takze droga szukania dialogu i akceptacja emocji drugiej strony.

Jak wyglada obecnie komunikacja z pacjentem w gabinetach stomatologicznych?

Komunikacja z pacjentem caty czas stanowi duzy problem. W gabinetach
stomatologicznych wcigz pokutuje myslenie: ,przyszedt do mnie zab i trzeba go
wyleczyc”. Takie podejscie nie jest odpowiednie i nie pomoze zmotywowac pacjenta.

A czasem wystarczy pie¢ minut rozmowy, zeby pacjent rozumiat proces leczenia i poczut
sie odpowiednio zmotywowany do kontynuowania go.
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Wydaje sie to byc¢ tez dobra droga u pacjentéow z dentofobia. Dlaczego wiec tak
czesto unikamy tej rozmowy albo skracamy ja do minimum?

W srodowisku lekarskim wcigz pokutuje wiele mitéw, obaw i mylnych przekonan, tj.
obawa przed reakcja pacjenta; strach przed utratg pacjenta; brak pewnosci co do jakosci
ustugi, nizsze ceny u konkurencji, strach przed trudnosciami komunikacyjnymi.

Jak powinna zatem wygladac¢ dobra komunikacja z pacjentem w gabinecie
stomatologicznym?

W gabinecie stomatologicznym mamy mozliwosci rozmowy z pacjentem ze wsparciem
graficznej komunikacji: zdjecie, modele i powinniSmy z tego korzystad. Istnieja tez
standardy np. ze Stanéw Zjednoczonych, gdzie komunikacja to podstawa leczenia. Warto
sie nimi podeprze¢, zwtaszcza w poczatkach kariery zawodowej. Kluczowa jest tez
edukacja naszego pacjenta. Nikt za nas tego nie zrobi. Swiadomy i asertywny lekarz to
wyedukowany i zmotywowany pacjent.

Czy rynek wymusza dzis zmiany w komunikacji z pacjentem?

Rynek dzi$ zmienia sie bardzo dynamicznie. Lekarze muszg by¢ asertywni, zeby utrzymacd
rentownos¢ w placéwkach medycznych. Asertywnos¢ przestaje by¢ wyborem, a zaczyna
by¢ koniecznoscia.

Osoby pracujgce w sektorze prywatnym, a w Polsce rynek ustug stomatologicznych
skoncentrowany jest gtéwnie w sektorze prywatnym, obserwujg wzrost kosztéw, ktory
wymusza zmiane cennika. Wzrost cen to tez wyzwanie z utrzymaniem pacjentéw.

Czy duzo pracuje pan ze stomatologami?

Pracuje na state z kilkunastoma gabinetami stomatologicznymi. Ucze przede wszystkim
odpowiednich proporcji: na kazde dziesie¢ godzin zainwestowane w rozwoj osobisty
stomatologa, szes¢ godzin powinno sie poswieci¢ na rozwdj kliniczny, jedng godzine

na analize efektywnosci wtasnej pracy i wskaznikéw finansowych placéwki i az trzy
godziny na szkolenie z komunikacji z pacjentem. Tak tez pracuje z gabinetami. Trzeba
zainwestowac 5-10 minut w rozmowe, podczas kazdej wizyty pacjenta w gabinecie. To
czas na przedstawienie planu leczenia i edukacje pacjenta. To rowniez najlepsza
inwestycja marketingowa, poniewaz wiekszos$¢ badan dowodzi, ze wtasciwa komunikacja
zwieksza powracalnos¢ pacjentow, dzieki czemu zwiekszamy obrot naszej placowki.
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