Et forretningskonsept til etterfalgelse?

om mangedarig bruker av data-
S registrerte journaler med basis
i Opus’ systemer har vi hatt

mange gleder og noen sorger. Etter 12
ar med dette systemet er det fint & kun-
ne fastsla at dette verktoyet har veert
godt. Effektiv support og flinke medar-
beidere hos Opus Dental har klart & guide
oss forbi de aller fleste hindre.

Men sa kommer hjertesukket og
innleggets poeng:

Det er ogsa en «hard ware»-side som
skal tas vare pa. Og na kjenner forret-
ningskreativiteten ingen grenser.

Datateknikere vi er blitt koplet til fra
Opus Systemer har sett seg tjent med
4 sluse sine tannlegekunder inn i sa-
kalte «serviceavtaler» hvor man for et
«mindre» belgp (pa vart lille kontor ca.
5 500 kroner arlig) skulle se over back-
up loggen to ganger arlig, og da vel og

merke nar teknikeren fant det hen-
siktsmessig og mens vare datalogger
forteller at «Det er tatt full og vellykket
back-up av alle relevante filer.»

I tillegg innebzerer avtalen at «man
garanterer at kunden far rask hjelp og
service ved behov», men ma naturlig-
vis betale full pris for dette.

Hvis man skulle veere modig nok til
a si nei takk til dette tilbudet ma man
naturligvis finne seg i 4 st bakerst
i keen bak alle de andre.

Vi som har sett «Gudfaren» 1, 2, 3 og
kanskje 4 mer enn aner at begrepet
«beskyttelsespenger» er tatt til en ny
dimensjon.

Men det er kanskje noe & leere av
dette.

Vi foreslar for alle norske tannleger
at vi adopterer systemet. Vi kan ta ca.
5 500 kr for det samme tilbudet: 2 X

undersgkelse, BW og tannrens arlig,
samt rett til & ringe hvis pasienten
trenger hjelp. Og vi lover naturligvis
4 prioritere pasienten. Har vi 1 000
recallpasienter arlig har vi 5 500 000
kroner i kassa hvert ar i januar. For-
skuddsbetalt, naturligvis...

Min sekreteer som normalt er meget
oppegaende forteller meg at dette er en
helt vanlig ting i flere bransjer...

Vi har spurt Opus hva de synes om
dette systemet — der liker man det defi-
nitivt ikke!

For vi starter vil vi bare spgrre Den
norske tannlegeforening om det er OK
for dem? Det er tilsynelatende OK for
andre...

Roar Gomnces
Knut-Erik Jacobsen

Et forretingskonsept til etterfglgelse?

Svar fra Jérn André Jargensen

og Jacobsen egentlig spor om. Er

sporsmélet hva NTF synes om
darlige og overprisete IT-serviceavta-
ler? Eller er sporsmalet hva NTF synes
om at tannlegene gjor det samme?
Uansett er problemstillingen de peker
pa hva som skjer nar noen med hoy
kompetanse selger en tjeneste til noen
som ikke har nok kompetanse til
& vurdere hverken behov eller tilbud.
Tannlegene er i en slik situasjon.
Pasientene vare har i liten grad mulig-
het til & vurdere bade funn og behand-
ling. Vurderingen er ofte begrenset til:

J eg er litt usikker pd hva Gomnaes

Gjor det vondt? Kan jeg smile? Man-
gler det biter av tennene? Mangler det
en hel tann?

Dette gir en del etiske utfordringer.
En pris pa 5 500 kroner for en arlig
sjekk med rens synes jeg personlig er
for hoy, og en pasient burde klare
a orientere seg sapass i markedet at
han finner ut at det finnes bedre tilbud.
Men for all del, hvis man pé apent og
erlig vis kan ta en slik pris, sa... Da ber
i det minste tilbudet og behandlingen
veere ekstraordinaert godt - langt
utover det man kan vente. Live-
musikk mens man sitter i stolen? Bli

hentet hjemme og kjert tilbake? Hva
med & garantere null hull eller fa utfort
ngdvendig behandling? Ulike «abon-
nementsordninger» finnes i andre
land.

I et fritt marked kan man tilby
mange tjenester, noen ganger til en
meget hoy pris, og noen vil betale.
Poenget mé veere 4 ikke bruke sin
kompetanse og/eller autoritet til & lure
kunden til en overpris for et (darlig) til-
bud - noen ganger er det kun var egen
etikk som kan sette en stopper for
dette.

Nér det gjelder IT-firmaet synes jeg
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Gomnaes og Jacobsen er for snille i sin
sammenligning. Det tilbudet IT-fir-
maet har gitt synes jeg er mer sam-
menlignbart med at man tilbyr innkal-
ling til tannpuss to ganger arlig - med
tannborste, eventuelt kontrollere at
tennene faktisk er der. Noe man godt
kan klare selv. Ordningen burde nok
minimum inneholdt en halvarlig gjen-
nomgang av back-up’en for & kontrol-
lere at den faktisk inneholder data - de
rette data. Mange har fatt seg en over-
raskelse nar back-up’en viser seg
& veere tom til tross for at loggen ser
fin ut.

Dessverre har IT-bransjen som
andre bransjer en del ratne epler. Er

dette firmaet et rattent eple? Jeg har
sett flere eksempler pd manglende
kompetanse hos IT-leveranderene,
spesielt innen det som er szeregent for
(tann)helsetjenesten. Det gjelder dess-
verre helt opp til sentrale leverandgrer
rettet direkte mot oss. Og tannlegene er
ofte prisgitt selgerne. Hva kan vi
gjore?

Jeg kan vanskelig se for meg at NTF
eller andre organisasjoner kan eller
skal drive med utvidet godkjenning av
leverandorer. Informasjon er mye av
svaret. [ skrivende stund sitter jeg og
jobber med informasjon til NTFs nett-
sted, der skal vi ogsa legge ut noe om
leverandgrer. Dette er et innspill til

hvilken type informasjon som ma ligge
der. Som et minimum m4 tannlegene

veere i stand til & vite om tjenestene de
tilbys er lovlige. Det gjelder langt fra

alle tjenester i dag.

Jeg haper vi ikke ser flere avtaler av
denne typen, hverken i IT-bransjen
eller tannlegebransjen. Serviceavtaler
ma man gjerne ha, men da mé de ha en
nytte som star i forhold til prisen man
betaler.

Jorn André Jorgensen
Hovedstyremedlem i NTF, med IT som ett
ansvarsomrdde
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