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内容概要

　　加入WTO后，中国医院商务策划的时代已经来临。
号称中国医院商务策划第一人的作者用图文并茂的形式，浅显易懂的语言，让忙碌的医院管理者在阅
读《医院中高级经理人学习图书：金牌医院商务策划》时，达到一目了然、通俗易懂、留有思考空间
等效果。
《医院中高级经理人学习图书：金牌医院商务策划》切入当前最新观点，注重医院经营与发展的现实
性、实战性和可操作性，使管理者们在学习中有更深刻的感悟，提高商务策划水平，并能得心应手，
迅速在实践中得到运用。
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作者简介

贾守营先生:医学学士、工商管理硕士、国际认证高级商务策划师、中国现代医院管理顾问、医院lSO
认证专家代表、世界商务策划师联合会(WBSA)中国区理事会理事。
多年致力于医院管理工作，先后经营过国营、外资和民营医院，成功主导医院管理策划案例130余个，
并探索出企业医院、中小型医院、国营区级医院和民营医院等不同医院的经营模式。
从事医院发展战略、生态、融资、管理、营销策划，为各医院建立《发展战略和市场定位策划方案》
《医院品牌策划方案》《医院转型改制方案》《医院绩效管理方案》《医院营销策划方案》等，承担
各医院管理干部培训、职工服务培训和全员心态教育培训。
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书籍目录
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六章  精典案例——东莞石新医院发展战略策划方案分析⋯⋯⋯⋯⋯⋯5l第七章  商理——医疗商务发
展产品力策划三原则⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯67第三篇  医院生态策划⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯71第一章  要么变化要么死亡⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯72第二章  
五大内忧六大外患⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯77第三章  唱响中国医院生态变革的进
行曲⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯87第四章  改变生态先改变心态⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯96第五章  促进医院生态进化⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯100第六章  确立
医院合适的生态模型⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯109第七章  明确医院转型的前、中、后规
划和操作⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯119第八章  选择最佳的医院管理与资本关系组合⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯12l第九章  医院生态变革的八大流程⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯127第十章  医院生
态变革的备注要项⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯137第十一章  AAA医院改制实施方案⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯140第四篇  医院营销策划．⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯147第一章  市场营销概论⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯148第二章  医院
市场营销策划十大法则⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯167第三章  医院市场营销组织与职能⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯244第四章  医院市场定位策略概论⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯249第五章  医院细分市场定位⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯252第六章  医院
目标市场定位⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯263第七章  医院市场角色定位⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯266第八章  医院竞争方式定位⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯270第九章  医院营销媒体种类及选择⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯273第十章  医院
新闻策划⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯282第十一章  医院电视广告策划⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯285第十二章  医院媒体广告创意⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯288第五篇  附件与跋语⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯297第一章  附
件⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯298附件一：大型会议策划案⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯298附件二：标准商务策划案书写格式⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯307附件三：一般计划书书写格式⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯309第二章  跋语⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯312主要参考文献⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯314
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章节摘录

书摘)软硬区分原则    因为医院的医疗服务就是产品，所以其产品力体现了医疗服务的优劣，而将产品
力区分为硬产品力和软产品力，有其明显的实际意义和价值：一是区分后不仅仅只重视硬件建设，而
会同时注重软件建设：二是区分后会视不同情况进行软硬两者协调强化、策略性运作。
如在企业硬产品水平不足的情况下，可先进行软产品建设，采取以软补硬、先软后硬、软硬结合的策
略。
东莞石新医院市场化经营战略策划案就是在自身设施较差、资金匮乏等硬产品力不足的情况下，采取
低成本、效果佳、步步为营、滚动发展的策略，通过打服务牌，先进行形象工程建设，开展微笑服务
、星级服务等软产品力发展．同时利用服务效益所带来的资金，再进行引进人才、增设医疗项目、扩
大病房建设等硬产品力的强化，从而全面提高了整体产品力水平，解决了医院市场化经营和发展的瓶
颈问题。
这说明区分软硬产品力能给医院整体产品力发展带来实际作用，特别是在硬产品力不足的情况下，采
取以软产品力强化为主，硬产品力强化为辅和软硬结合的办法。
确实是一种极好的产品力发展策划方略。
  (二)市场求同原则    再好的产品必须拥有市场才能产生效益，所以产品力应有其方向性，就像箭一样
，应有其标靶。
产品力的标靶就是市场，产品力能否射中标靶，就看市场的反应，也就是赢得市场力。
所以产品力主内，市场力主外，内外统一，才能相得益彰。
东莞石新医院市场化经营战略策划案从服务这一卖点入手，恰恰符合了当时的市场特点．有效提升了
医院的市场力。
因为在1995一1999年期间．社会群众对医疗行业的服务不满意程度几乎达到了建国以来的历史巅峰，
这时打服务牌，利用实实在在的形象工程建设，打破医疗行业的“坐堂行医”“冷、硬、顼”的服务
常规，开辟新的服务理念、服务方法，独创“CSSP”“微笑服务”“健康快车”  “快速反应部队”
“院长接待岗”“儿童输液室”等医院新服务概念和措施，给人以崭新的面孔和姿态，恰恰能迎合群
众的心理，就像久旱遇甘霖一般，产生非常好的市场效果，使医院拥有较强的市场力。
    (三)产品求异原则    产品求异已是企业界人士十分一致的观点，因早在20世纪90年代初就有许多企业
界专家提出“核心竞争力”和“差异化生存”的概念。
医疗商务也不例外，要想使自己的医疗服务在市场中有竞争力就必须使其具有特质性、差异性，必须
打造自己的核心能力，这是未来制胜的关键。
最近深圳孙逸仙心血管病医院在心脏手术方面创造了几个国内首例，以其独特先进的技术在华南心血
管疾病的医疗市场中显示出较强的竞争力，治疗病例应接不暇。
东莞石新医院获得“全国百姓放心医院”称号，也以其独特的服务享誉南方医疗市场。
正因为有了产品求新、求异，正因为不断打造自己的核心能力。
它们才以每年30％甚至50％的增长速度迅速发展。
    总之．只要按照上述软硬区分、市场求同、产品求异的策划三原则，医疗商务产品力的发展就能取
得明显效果。
P.68-70
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编辑推荐

加入WTO后，中国医院商务策划的时代已经来临。
号称中国医院商务策划第一人的作者用图文并茂的形式，浅显易懂的语言，让忙碌的医院管理者在阅
读本书时，达到一目了然、通俗易懂、留有思考空间等效果。
本书切入当前最新观点，注重医院经营与发展的现实性、实战性和可操作性，使管理者们在学习中有
更深刻的感悟，提高商务策划水平，并能得心应手，迅速在实践中得到运用。
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