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na podstawie badan opinii publicznej przeprowadzonych przez PBS DGA w listopadzie 2006 r.
na ogolnopolskiej reprezentatywnej losowo dobranej probie mieszkaricow Polski.
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Ptatna, prywatna opieka zdrowotna to obszar silnego wzrostu, w ktérym konkurencyjna walka moze
zadecydowac o bycie prywatnej kliniki czy szpitala. Co jest najwazniejsze w walce o klienta i kim
moze on by¢? Odpowiedzi na te pytania daty badania zrealizowane przez PBS DGA dla On Board PR.

- Prawie 2/3 Polakow skorzystato do tej pory choc raz z ptatnej opieki zdrowotnej. W wigkszosci
wypadkow byty to jednak wizyty u stomatologa lub ginekologa. Mimo, ze 0séb, ktdre zaptacity
za bardziej skomplikowane zabiegi lub za przeprowadzenie operadji jest duzo mniej, jest to juz
ponad 2% spoteczeristwa.

- Ponad 80% Polakow jest zdania, ze ceny ptatnych ustug zdrowotnych sg za wysokie. Koszty
ustug medycznych sg powazng barierg w ich zakupie. Dziatania promocyjne prywatnych osrod-
kow medycznych powinny komunikowac argumenty przemawiajace za zakupem ich ustug,
odwotywac sie do Zrédet swojej konkurencyjnosci.

- Kategoriami, w ktérych ptatne ustugi zdrowotne majg w oczach Polakow najwiekszg przewage
nad bezpfatna stuzba zdrowia sa m.in. atmosfera, mita obstuga, zaangazowanie lekarzy, nowo-
czesniejszy sprzet i szacunek dla pacjentow. W ocenie ,wiedzy, doswiadczenia i kompetencji
lekarzy” Polacy sg juz mniej zdecydowani.
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Nie dla wszystkich

Korzystanie z pfatnych ustug zdrowotnych nie
jest juz w Polsce niczym nowym. Wiekszosci Po-
lakéw zdarzyto sie juz korzysta¢ z takich ustug.
Prywatne kliniki, przychodnie i szpitale podej-
mujg walke o nowego klienta - wymagajacego
i gotowego zapfaci¢ za leczenie. Mimo, ze wal-
ka promocyjna dotyczy gtownie najwiekszych
osrodkow miejskich, juz niedtugo moze okazac
sie, ze nie tylko. Platne leczenie jako sektor ustug
ma przeciez coraz wiekszy zasieg, a obietnice fa-
chowosci, mitej atmosfery czy po prostu dostep-
nosci trafiajg do wyobrazni coraz wiekszej rzeszy
potencjalnych klientow.

Wyniki badania zrealizowanego we wspotpracy
PBS DGA pokazuja, ze tylko 35,8% Polakéw nigdy
nie korzystato z ptatnej opieki zdrowotnej. Do
korzystania np. z ptatnej wizyty u ginekologa czy
dentysty przyznaje sie prawie potowa Polakow.
Z pfatnej opieki zauwazalnie chetniej korzysta-
ja kobiety. Wéréd nich nie korzystato z niej tylko
29,4%, a wsrdéd mezczyzn — az 42,9%. Wynika to
pewnie z wiekszej dbatosci kobiet o zdrowie. Ska-
la popularnosci takich ustug do pewnego stop-
nia rosnie tez wraz z wiekiem. To zrozumiate, jesli
wzig¢ pod uwage, ze zakres Swiadczonych ustug
jest bezposrednio zwigzany ze stanem zdrowia.
Oferta adresowana do najstarszych odbiorcéw
(powyzej 59 lat) nie spotka sie jednak z takg po-
pularnoscig, jak np. wérdd 40. i 50-latkow. Powaz-
ng barierg sg tu zapewne koszty takiego leczenia.

W wiekszosci przypadkdéw korzystanie z prywat-
nej opieki zdrowotnej to wizyta u dentysty lub
ginekologa. Zaledwie 2,3% Polakéw deklaruje, ze
korzystato z operacji lub zabiegu prowadzonego
w klinice, prywatnym szpitalu. W liczbach bez-
wzglednych to kilkaset tysiecy Polakdw — wystar-

Tylko 2% Polakéw deklaruje,
ze korzystalo z platnej operacji
lub zabiegu. Platne ustugi medy-

czne powinny by¢ promowane
jak produkty luksusowe - dla
najbardziej wymagajacych.
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czajgco duzo, zeby sensowne byto prowadzenie
szeroko zakrojonych dziatarh promocyjnych, PR.

7 cata pewnoscig s grupy, ktére sg atrakcyjniej-
szym adresatem ofert ptatnej opieki zdrowotnej,
czesciej i chetniej z niej korzystaja. Naleza do
nich m.in. kadra kierownicza (11,3% korzystato
z operadji lub zabiegdw, a ogdtem ponad 80%
deklaruje, ze korzystata z ptatnej opieki zdrowot-
nej w mniejszym lub wiekszym zakresie), pra-
cownicy umystowi (80% korzystato). Znacznie
czesciej korzystaja tez z ptatnej opieki osoby le-
piej wyksztatcone, uzytkownicy Internetu.

Czy zdarzyto sie Panu(Pani) skorzystac z ptatnej,
prywatnej opieki medycznej? Jakie to byly ustugi
lub wizytu u jakich lekarzy?

0% 10% 20% 30% 50%

47,90%

Bytem u prywatnego ginekologa lyb dentysty

33,90%

Bytem u innego lekarza prywatnego

7%

Drobny zabieg, zastrzyk lub opatrunek w prywatnym gabinecie

2,30%

Operacja lub zabieg w prywatnej klinice

35,80%

Nie, nigdy nie korzystalem(-am) z prywatnej
opieki zdrowotnej
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Rynek pfatnych ustug zdrowotnych rozwija sie
ijest takomym kaskiem dla przedsiebiorcow
chcacych inwestowac w ten sektor. Jest jedno-
czesnie obszarem, gdzie nasila sie coraz bardziej
walka konkurencyjna. Dlatego sprawne i dobrze
przemyslane dziatania marketingowe moga
przetozy¢ sie bezposrednio na zainteresowanie
potencjalnych klientéw. Nalezy jednak pamie-
ta¢, ze odbiorcami ptatnych ustug zdrowotnych
sq osoby wrazliwe na jakos¢. Mimo potencjalnie
duzego zasiegu ptatnych ustug zdrowotnych,
bardziej skomplikowane produkty (zabiegi, ope-
racje) sg w Polsce nadal ustugami dostepnymi
tylko dla pewnego grona klientéw — wyksztat-
conych, dobrze zarabiajacych i wymagajacych.
Dlatego prywatne zaktady opieki zdrowotne]
poszukujace swojego miejsca na rynku powinny
wyraznie okresli¢ i czytelnie komunikowac zréd-
ta swojej przewagi, konkurencyjnosci.

Czy cena jest barierg?

Ceny z pewnoscig s3 jedng z najwazniejszych
barier rozwoju pfatnych ustug zdrowotnych.
Z przeprowadzonych badan wynika, ze az 82,4%
Polakéw jest zdania, ze ceny zabiegow i ustug
medycznych w prywatnych klinikach i przychod-
niach sa zbyt wysokie. Stosunek do cen zmienia
sie oczywiscie wraz z gruboscig portfela i wskaz-
nikami takimi jak wyksztatcenie czy pozycja
zawodowa, ale niezaleznie od tych czynnikdw
odsetek osob niezadowolonych z cen ptatnych
ustug zdrowotnych nie schodzi ponizej 70%. Naj-
tagodniejsi sg w swoich ocenach przedstawiciele
kadry kierowniczej, osoby na stanowiskach ma-
nagerskich (70,6% ocen negatywnych).

Ponad 80% Polakéw uwaza,
ze platne ustugi zdrowotne sa
za drogie. Prywatni dostawcy

ustug medycznych powinni
przekonac klientéw, ze cena
nie bierze sie z nikad.
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Co ciekawe, opinia na temat atrakcyjnosci cen
jest zta zardwno wsréd oséb, ktérym zdarzyto
sie juz korzystac z ptatnej opieki zdrowotnej jak
i wsrdd tych, ktorzy nigdy jeszcze z niej nie ko-
rzystali. Jednak wsrdd osob, ktore deklaruja, ze
nigdy jeszcze nie korzystaty z prywatnej opieki
medycznej, jest nawet mniej ocen zdecydowanie
negatywnych -,tylko" 79,3%. Rzeczywiste koszty
sq wiec gorsze od wyobrazen na ich temat.

Czy ceny zabiegéw i ustug medycznych
w prywatnych zaktadach sa za wysokie?
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Czy marketing prowadzony przez prywatne
osrodki opieki medycznej moze stanowi¢ od-
powiedZ na negatywne opinie klientow na
temat kosztéw leczenia? Zdecydowanie tak.
Odbidr ceny produktu na ogét tylko w czesci
zalezy od jego obiektywnych atrybutow. W du-
zejczesciocenakosztéw zakupujestzaleznaod
przekonania, ze zakup stanowi unikalng okazje,



Miata obstuga,
atmosfera

Nowoczesniejszy sprzet
medyczny

Zaangazowanie
lekarzy

Szacunek dla pacjenta,
prywatnosc

Czystos¢,
wyglad placéwek
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korzystania z ustug
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Wiedza lekarzy
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cos$ wyjatkowego. Zta ocena cen pfatnych ustug
zdrowotnych jest wiec $wiadectwem, ze zalety,
ktére komunikujg w swoich reklamach prywatne
osrodki zdrowia nie przekonuja Polakéw. W kon-
kurencji cenowej z bezptatnymi (przynajmniej
teoretycznie) ustugami prywatne kliniki nie maja
szans. Dlatego ich dziatania reklamowe i PR po-
winny by¢ ukierunkowane na budowanie warto-
$ci dodanej, przekonania i wiedzy potencjalnych
klientow o stusznosci ceny.

Zrédla przewagi

Ogdlnie rzecz biorac, wiekszos¢ Polakow zgadza
sie, ze pod wieloma wzgledami ptatna opieka
zdrowotna przewyzsza bezptatna. Takie przeko-
nanie jest popularne zarowno wsrodd oséb, ktore
korzystaty juz z ptatnej opieki jak i wsrod tych,
ktore z niej nie korzystaty. Tylko niecate 10% Pola-
kow uwaza, ze ogodlna jakos¢ ustug bezptatnych
przewyzsza jakos¢ ustug swiadczonych ptatnie.
Obszar, w ktorym stosunkowo najwiecej jest
przekonanych o wyzszosci ptatnych ustug nad
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bezptatnymi to mita obstuga i atmosfera. Jed-
noczesnie to pole ma niestety chyba najmniej
wspodlnego z jakoscia ustug w rozumieniu profe-
sjonalnego leczenia, ratowania zdrowia.

Obszar, w ktérym oceny opieki publicznej i opie-
ki prywatnej jest praktycznie taki sam to ,wiedza
lekarzy, ich kompetencje” Z wizerunkowego
punktu widzenia fachowos¢ lekarzy to chyba
jeden z ostatnich ,bastionéw” bezptatnej opieki
zdrowotnej i prawdopodobnie najwazniejszy.

Obszarem, na ktory platne
osrodki zdrowia powinny
przypuscic szturm komunika-

cyjny jest kompetencja zatrud-
nianych specjalistow. Chcac
walczy¢ o klienta, powinny ja
zdecydowanie podkresla¢.

Pod jakim wzgledem prywatna, odptatna opieka zdrowotna jest lepsza od publicznej

o
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Lepsza jest publiczna od prywatnej | Brak zdania

Prywatna lepsza od publicznej
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Badanie pokazuje tez duzg niewiedze Polakdw,
jesli chodzi o zakres oferowanych ustug me-
dycznych przez pfatne i bezptatne osrodki. Az
28,9% Polakow uwaza, ze prywatna, ptatna opie-
ka zdrowotna przewyzsza pod tym wzgledem
bezptatne osrodki zdrowia. A moze przekonanie
to jest podyktowane powszechng krytyka pan-
stwowej stuzby zdrowia lub doswiadczeniami
rzeczywistych ograniczert w dostepie do bar-
dziej ztozonych zabiegéw? Trudno powiedziec,
cho¢ z wizerunkowego punktu widzenia, taka
ocena spoteczenstwa to z pewnoscig spora nie-
spodzianka dla dostawcéw ptatnych ustug me-
dycznych.

Dziafania marketingowe podejmowane przez
prywatne, ptatne zaktady opieki zdrowotnej po-
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winny odwotywac sie do ich najstabszych punk-
téw. Pratne osrodki zdrowia powinny podkreslac
do$wiadczenie zatrudnianych lekarzy i dbac¢ o re-
krutacje najlepszych pracownikéw. Z tego punk-
tu widzenia np. reklamy, na ktérych do prywatna
kliniki zapraszajg dwudziestokilkuletni modele
przebrani w kitle nalezy uznac za elementarny
btad. Co ciekawe, w grupach, ktére najczesciej
deklarujg korzystanie z pfatnych ustug i najta-
godniej oceniajg ich ceny, oceny kompetendji
lekarzy w ptatnych osrodkach s bardzo suro-
we. Na przyktad wsérdd przedstawicieli kadry
kierowniczej 21,9% jest zdania, ze lekarze bez-
ptatnej stuzby zdrowia sq bardziej doswiadczeni
i fachowi niz ich koledzy z prywatnych osrodkéw
zdrowia. Odwrotnego zdania jest duzo mniej, bo
tylko 15,8% reprezentantow tej grupy.
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Obszarem specjalizacji On Board PR jest strate-
giczne doradztwo w dziedzinie komunikacji.
Pomagamy przedsiebiorstwom i organizacjom
w osigganiu ich celow biznesowych, wierzac,
ze komunikacja jest jednym z najwazniejszych
instrumentéw  nowoczesnego  zarzadzania.
Wspolnie z kilkudziesiecioma partnerami z pie-
ciu kontynentow tworzymy ECCO Network
— jedna z najwiekszych miedzynarodowych sieci
firm doradztwa public relations. Podstawa naszej
dziafalnosci jest wiedza i doswiadczenie, z kto-
rych korzystamy pracujac dla najwiekszych ma-
rek réznych branz. Potwierdzeniem skutecznosci
naszych dziatan sg sukcesy klientow i nagrody
przyznawane prowadzonym przez nas progra-
mom PR w najbardziej prestizowych konkursach
- m.in. IPRA Golden World Awards, LACP Magel-
lan Award, Ztote Spinacze.

Nasza oferta

Doradzajac naszym klientom, wskazujemy im
obszary kluczowe z punktu widzenia komunika-
dji, rozwoju ich biznesu. Pomagamy definiowac
cele i wskazujemy strategie ich osiggniecia. Pro-
wadzimy kompleksowe analizy sytuacji komu-
nikacyjnej firm i marek uwzgledniajace czynniki
zewnetrzne, dziafania konkurencji, wewnetrzne
uwarunkowania. Realizowane przez nas audyty
komunikacyjne stanowig wstep do petnej reali-
zacji kampanii z réznych obszaréw, m.in. Brand
PR, Corporate & Financial Communications, Is-
sues and Crisis Management, Public Affairs &
Lobbing. Dziatania PR traktujemy jako element
szerszej strategii rozwoju marek i firm. Wiemy, ze
przekfadajg sie na wymierne rezultaty biznesowe
naszych Klientow.
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