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想建一个区域**诊所？牢牢把握诊所运营升级的五大趋势

 

如何让新开诊所的业绩快速成长发展？**诊所经理罗斌有20年的医疗经验和管理经验。自2017年以来，
他一直在做诊所业务指导，总结了中小企业的稳健发展原则，提出了“**诊所”的发展理论，并先后出
版了《**诊所》、《百问百答》和《诊所连锁体系》系列。在罗斌看来，有成千上万条路可供选择，但
专业的关注是*重要的。打造优势产品、减少诊疗流程和诊疗范围是他多年来在诊所指导下获得的宝贵经
验。

 

以下内容摘自第四届中国诊断博览会论坛，有删减。

 

01｜明确诊所经营的本质和病人体验

 

我在分享的时候经常谈到的一个话题是:诊所要谈管理，管理和营销不一样。两者*根本的区别是什么？
管理是全方位的，诊所管理首先是管理人员，因为人是诊所的核心。作为一名医生，他的核心是诊疗技
能。没有这些核心营销措施，皮肤是不存在的，毛也会附着。

 

2018年在成都参加诊锁行业会议时，很多人都在谈论回归医疗本质的话题。七年过去了，我们回归医疗



本质了吗？不，我认为诊所管理的本质是“理解患者的内心，让他们对生活充满快乐和希望。”

 

拆开这句话。“读懂病人的心”是我们医务人员对病人的责任。要想看好病人的病情，*核心、*本质的
就是读懂病人的心！除了病人的直接和外在需求，还要看他的眼神、表情和每一句话背后隐晦的表达。
一个合格的医生有两个基本功能:诊疗功能与医患沟通，核心是读懂病人的心。很多患者去看医生，但是
走出诊所的大门药还没吃好一半以上。这就是“言语疗法”的作用。下半句“让它对生活充满快乐和希
望”反映了你对颈部的良好看法。比如说，

 

什么是病人体验？病人的经历从何而来？早期，人们一直认为病人的经历相当于“疗效”。70后，当时
医疗资源匮乏，供需失衡。只有医生说话，没有病人说话。现在，体验是诊疗过程中的一种综合体验。
例如，“人们会忘记你说过的话和做过的事，但他们不会忘记你当时给他带来的感受。”体验不是一句
话，不是表情，不是你的疗效，而是诊疗过程中一切的结合。

 

以诊所为例，整个过程的体验，从患者看到外部门面，到患者进门、眼睛、耳朵、鼻子、医生治疗，到
窗口支付结算，*终让患者得到一个感性的“标签”。：这个诊所是什么样的诊所，这个医生是什么样的
医生...这是病人的经历。患者体验形成标签的结果是什么？当患者在诊疗过程中超出预期，拥有“意想
不到的快乐”时，诊所的声誉就来了。

 

02｜五大趋势是诊所经营升级。

 

趋势一：明确发展目标，精准服务

明确的目标可以从以下几个方面考虑:第一，我们是谁？我们的目标是什么？把开诊所当成赚钱的生意，
或者做生意，或者继承家业。这涉及到诊所老板的修养、格局和视野。如果把医疗当成赚钱的生意，面
对患者，首先想到的是这个人能给我带来多少好处，这是不会长久的。诊所人员可以专业、专注地为周
边社区居民提供健康服务，实现社会价值，这是我们追求的。

 

第二，我们的客户是谁？诊所周围3公里内有几千户人家吗？不，我们的客户必须是特定的人。服务范围
有多大？一个村子，八个社区？还是2公里范围？这需要调查才能得出结论。这里的居民有什么特点？生
活方式是什么？饮食习惯是什么？生活方式和饮食习惯很重要。如果不结合生活方式，单纯拿药治疗，
要么发现药无效，要么患者不接受。

第三，我们能为目标患者做些什么，你的利润来源是什么。你能做疾病治疗，还是预防保健，促进健康
，管理健康，还是简单的健康教育？

针对目标患者可以做哪些服务？理疗、按摩、按摩等都是治疗病人的工具，就像药物一样。另外，诊所
还能给病人提供什么，值得从业者思考。

第四，如何提供准确的服务？有规范的诊疗，有计划的促进，有标准的管理。以儿科为例，为周边社区



提供常见病诊疗、儿童健康促进、儿童健康管理等儿童健康服务。促进计划中的计划需要实施，而不是
表面的。

第五，差异化服务，提供独特的服务。2018年，大家都提倡儿童健康垂直，深入科室发展，如儿童身高
、儿童口腔等。现在我们来谈谈儿童健康，发展定位和纵横方向的深化。

方法是**规则中的集中，首先是诊疗范围的缩小和集中应用。集中人群可以根据科室进行区分。集中疾
病可分为皮肤、疼痛、消化、糖尿病等。儿科常见病16种，妇科常见病12种，内科常见病20种。独立计
划包括每种疾病的诊断和治疗标准，以及常见疾病的健康促进计划。医生咨询标准和患者教育。*后，将
技术融入计划，用敷料、脐带治疗等工具帮助患者。

要打造**诊所，必须从形象、专业、管理、文化、品牌五个方面入手。形象吸引客户，专业确立地位，
管理保障效益，文化凝聚团队，品牌创造*大价值。只有品牌建立后，才能赢得外部资本的青睐，才能有
人为品牌买单。

图片来源：罗斌，**诊所

趋势二：建立诊所粉丝，重建病人信任

经过三年的疫情，患者的健康意识与2019年前相比发生了变化。以儿科为例，经历过疫情的宝妈基本都
是95后到00后。00后*大的特点之一就是注重自我保护和保养，把自己的健康看得比任何人都重要。如果
在疫情期间没有继续获得信任，诊所就会失去抓住这些客户的好机会。

我们需要通过以下几点来建立诊所的粉丝，重建患者的信任。首先是设计信任触点。设计信任触点会让
人感受到你的细心，或者以儿科为例。比如捂热听诊器，儿童体检坐垫。很少有人在看儿科的时候把孩
子放在桌子上或者抱在身边。大多数诊所都要求父母抱着孩子，抬起来，左转，右转，然后孩子不愿意
配合。但是我接触到的河北的一家诊所可以作为参考。每次孩子进诊所门，他们都会往前跑，因为护士
会蹲在前面等着，孩子一冲进来就抱着他们。

重建患者的信任是让患者感受到患者价值的过程。患者的价值有三个层次。大多数医生已经达到了第一
个层次——常规治疗，即疗效。患者明显好多了，脖子也不疼了，症状得到了缓解或改善。第二阶段治
疗+健康促进方案不仅要对单一症状有效，还要对其他可以促进的好结果有效。第三个层次，持续治疗+
健康管理方案。比如糖尿病虽然很难治愈，但生活基本不受影响。保持健康，提高生活质量是我们后面
要做的。老人觉得生活充满希望，一些指标越来越来越稳定。

趋势三：优化业务规范，确保医疗质量

首先是诊疗标准。诊疗标准包括诊疗范围、诊疗流程、接诊标准和护理标准四个部分。第二，质量标准
。要做好诊疗，首先要保证医疗安全，然后是风险防范和类别管理。第三，健康标准。包括健康教育、
健康促进、健康计划和患者管理。其中，要做好患者管理，要注意两点:一是要知道自己的患者在哪里，
二是要知道自己对医疗团队的评价。

这个例子是2018年儿科诊疗范围的一个例子，包括15种儿科常见病。

 

趋势四：建立三大优势，建立专业地位

首先要确立的是诊断和治疗的优势。要坚决做减法，医生要专攻六种疾病，掌握健康计划。第二，患者
的优势，优势疾病，明确患者群体，明确影响范围。第三，建立特色项目，专门针对特殊患者进行治疗
。



诊所的先进性可以通过三大优势确立与同行的差异来凸显。纠正患者固有观念可以超越患者的认知。

 

趋势五：连接健康资源，成为社区之光 

一是健康之源，诊所的服务是让个人获得欢喜和希望，同时让每个家庭获得幸福和安康。二是健康之眼
，健康之眼是用智能化设备获取服务对象的健康数据，再经过大数据分析形成健康预测以及健康分析。
三是社区之光。有了前两点健康之源、健康之眼的沉淀，才能进化成为社区之光。成为社区之光，就要
重社区，赢口碑。通过诊所理念、服务范围、社区活动三方面去争取。

**法则的**化要求把诊所自身的专业和优势服务于特定的人群，进而缩小范围成为第一，再确定区域市
场范围后保持****。增强原有优势，*后通过医疗产品分类定价拉开差距。

*后带大家回顾一下2023年诊所经营升级的5大趋势：明确发展目标，服务精准精细。打造诊所粉丝，重
建患者信任。优化业务规范，保障医疗质量。建立三大优势，确立专业地位。连接健康资源，成为社区
之光。还有一个希望大家记住，八个字“融入社区，佑护健康”。

 

海南聚医美信息咨询服务中心提供以下代办业务，全国接单，欢迎咨询！

医美小编从事医美行业10年，有丰富的运营经验，熟知医美机构相关规则，通过多年的人脉和经验，整
合了各地医美医疗机构注册、三甲医院挂靠、医生进修、各类互联网平台认证（抖音黄v、蓝v、小红书
、快手）等资源，有需要的朋友可以详细咨询

 

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

