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内容概要

　　围绕目前颇受医院管理者关注的与医院品牌建设有关的话题展开，从四个方面探讨医院管理的热
门话题：医院品牌、医院营销、医院管理和医院运营。
每个篇章又细分为案例、访谈等几个部分。
案例以分析某个医院具体实践为主，访谈则主要是医院院长或管理者对品牌或营销的中的某一话题发
表看法。
在一些主要文章之后，附有相关的点评和/或与文章中论述观点相关的品牌建设或营销方面的理论专述
，理论联系实际。
末篇为医院管理专家庄一强教授近年有关医院管理和品牌建设方面包括医院品牌营销、提高核心竞争
力、医患关系、医疗保险制度等内容的专著，读者可在阅读前面的实践性分析之后，有进一步学习理
论的需要时，籍此提高医院管理方面的理论水平。
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作者简介

　　庄一强教授（Dr. Eric Chong），为80年代最早进入中国医药市场的香港人士之一，曾于国际知名
制药企业默沙东、诺华、阿斯利康担任全国营销总监等高级管理职务。
现为艾力彼管理顾问有限公司总裁、中山大学MBA客座教授、中国人民大学卫生管理硕士（MHA）
特聘教授、复旦大学医院院长高级研修班核心师资、卫生部中日医院管理顾问、《中国医院》杂志编
委、《中国医院院长》杂志编委及国家食品药品监督管理局南方医药经济研究所顾问，出版《医院品
牌营销实战解码》、《当代医院品牌发展战略》等专著。
　　庄一强为中山医科大学医学学士，美国西北大学凯洛格（Kellogg）商学院MBA。
主持卫生部继续教育一类学分“医院管理”学科之“医院品牌营销”和“患者投诉管理系统”课程。
2004年，他组织中国首个大型医院品牌营销研究项目，对全国11个中心城市的20多家大型三甲医院（
如北京大学第一医院、复旦大学中山医院、广东省中医院等）进行了医院品牌营销调查研究，并成功
指
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章节摘录

　　“平价医院”　 现身南昌　　药价虚高问题一直困扰着大家，许多老百姓都发出看不起病的呼声
。
今　　年两会期间，药价虚高问题也成为代表们关注的焦点。
有两会代表提出，从　　平价药房开业时赶集般的人流来看，药价虚高令百姓实在不满已经是一种普
　　遍现象。
　　尽管从1997年开始，国家主管部门已经不下10次的降低药品价格，不少　　品种号称降幅高达60
％以上，然而，老百姓并没有感觉到多大实惠。
到医院　　看病依然令消费者望而生畏，治一个感冒要花几百元，消费者苦不堪言。
有　　关调查显示，大多数患者反映医院的药价太高，尤其对医生喜欢开高价药进　　口药、开“大
处方”等现象十分反感。
　　药品并非享受性的奢侈品，而是每个老百姓健康的必需品，与每一个人　　的生活息息相关。
有业内人士指出，平价药房的出现，打响了让百姓真正感　　觉药品降价的市场第一枪，但这掀起的
只是药价虚高的冰山一角，还不能地　　改变全局，解决根本。
　　根治“药价虚高”不能光靠药品降价，医疗机构补偿机制不完善，医院　　依赖药品收入支撑经
营的局面就不会改变——这已经成为业界的共识。
但解　　决补偿机制问题属于国家政策层面上的操作，不是哪一个政府部门，更不是　　哪一个企业
个体能够立刻解决。
我们只能坐等吗?　　我们期望的改革模式是：弱化药品销售对医疗机构的补偿，直至达到合　　理范
围，同时，促使医疗机构提高服务价值、提升服务水平，让他们通过“　　医”而不是“药”，来获
取运营所需的资金。
　　如果有医院能够提供优质的医疗服务，且医疗费用十分低廉，而药价又　　向平价药房看齐，这
是不是我们期许已久的新事物?让人不满的现状是否会　　因此而改变?　　2004年3月初，江西省南昌
市西湖区三元井106号，经过股份制改造，重　　新装修后的宏昌医院打着“平价医疗”的旗号与当地
市民见面。
据称，开业　　当日，受到百姓热烈欢迎，其场景正如当初平价药房刚刚出现时一样。
宏昌　　医院的“平价医院”名声，很快在坊间流传开来。
　　“平价”的初衷　　当笔者找到宏昌医院院长刘安荣的时候，他正在为一名病人看病。
刘告　　诉笔者，宏昌医院的股份制改造依旧在进行当中，但是宏昌医院民营化已经　　有好一阵时
间了。
“由于医院的改造和装修还没有完全弄好，所以现在我们　　医院的科室还不够全。
但随着医院名气的逐渐增大，我们的医疗人员已经不　　够用，我现在经常充当医师的角色。
”刘说，“创业之初总会有一些艰辛。
　　”　　　　宏昌医院不大，4层高的楼房，矗立在南昌西湖区的一隅，占地面积3000平　　方米。
“以前宏昌医院比现在的规模还要小，严格来说像一个诊所。
最近，　　我们与上海的两个企业家合作，有他们的资金投入，宏昌医院的规模化和改　　革才正式
开始。
”刘介绍说。
　　据刘介绍，来自上海的投资方是专门从事医疗投资的行家，但表示不便　　透露投资过程和投资
人具体情况。
刘安荣说：“目前我们合作得很好。
由于　　受到市场欢迎，医院规模正在扩大，投资方也在跟着不断地注入资金。
我们　　双方的目标非常一致：把宏昌医院建设成为一家综合性的平价民营医院，为　　当地百姓看
病提供便利、低廉和优质的医疗服务。
”　　问及开“平价医院”的初衷时，刘安荣解释说：“南昌市民的经济收入　　和生活水平在全国
各大城市来说是比较低的，而我们所处的西湖区的百姓，　　经济状况就更不好了，下岗职工特别多
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，他们经常有病进不起医院。
虽然现　　在南昌有平价药房，药价很低，但是老百姓终究不能自己看病，有了病还得　　往医院跑
，跑一次就有不小的开销。
我们在参照了平价药房的一些特色之后　　，就决定开‘平价医院’，以‘平价医疗’模式服务市民
。
”　　据笔者了解，南昌市的医疗同行对宏昌医院的做法持有怀疑。
某医院一　　位不愿意透露姓名的负责人告诉笔者，宏昌医院只不过是一家很小的医院，　　平常没
有什么就诊量，把自己叫做“平价医院”，只不过是他们抢夺南昌医　　疗市场份额的一个宣传手段
而已。
　　事实是否如此?　　“平价"的体现　　和众多大型三甲医院相比，宏昌医院确实是“小不点”。
当笔者走进诊　　疗大厅，看到里面崭新的装修，整洁的环境，忙碌的工作人员，明显能体会　　到
一种勃勃生机。
笔者看到，患者络绎不绝地赶来。
　　笔者随机访问一位走进医院的老伯。
这位姓王的老伯介绍，他患有心脏　　病，需要长期服药，自己也能按时按量吃药，可有时候还是会
感觉有些头晕　　，所以每隔一段时间总要找医生看看。
但是到别的医院去检查和看病，最起　　码要交挂号费，而宏昌医院则不需要，他已经来这里过几次
了。
　　一位孕妇则告诉笔者，在别的医院做一个B超，包括挂号费和检查费，　　至少要花几十元，而
在宏昌医院，这一切的费用只需10元就可以了。
另外，　　宏昌医院药房开出来的药品价格写得十分明白，很多药品价格跟当地的开心　　人平价大
药房差不多。
　　患者的这一说法，笔者从门诊大厅的药品价格标示牌上得到了证实。
几　　乎所有的药价都是“降声一片”，其中降幅最大的是头孢曲松纳，从每支40　　元降到了每
支20元，替硝唑片从25．2元降到了15．10元，原价28元的克林　　霉素片也降到了18．2元。
　　据了解，这里的治疗费用比其他医院也下降了40％～50％。
前来这里看　　病的患者，都是当地收入不高的居民，包括大批的民工和下岗工人。
　　刘安荣告诉笔者：“在宏昌医院，许多最常规的检查和诊疗是免费的，　　另外，我可以肯定地
告诉你，宏昌医院的药价也是很低的，与南昌的平价药　　房相比没有多大差别。
我们医院不靠卖药赚钱，而主要靠降低医疗收费，提　　高医疗服务质量来拉高业务量，追求的也是
平价药房式的薄利多销。
”　　平价药房的药价低是因为其药品的采购价低，减少了中间流通环节。
那　　么作为一家刚刚起步的民营医院来说，其药品的价格这么低，其药品的采购　　渠道是否也如
平价药房一样?刘安荣对笔者的疑问表示了肯定，他说：“药　　品营销在医院中的一些黑幕，大家越
来越了解。
在我们医院，坚决杜绝这种　　不规范的推广模式，不允许医药代表进医院活动。
我们的药品采购一样是减　　少了中间环节的，我们有自己的药品采购集团和商业渠道。
”说到这里，刘　　安荣打住了，显然，他不愿意告诉笔者帮助其采购的“采购集团”是一个怎　　
样的商业公司。
　　对于外界质疑，刘安荣有自己的看法。
“宏昌医院说是平价医院，实际　　上也没有什么特别之处。
我们只不过在保证提供优质医疗服务前提下，砍掉　　了原本不属于医院的那部分药品收入。
现在我国的药品销售收入占到医院总　　体收入的50％～70％，这是极不合理的现象，国际上一般都
是在30％左右。
　　我相信，随着WTO对中国市场的影响日益加深，国家医疗改革的不断深入，　　医疗行业的市场
化程度将会越来越高，与国际接轨是一个正在到来的必然趋　　势。
我们只不过是想早走一步。
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”　　下一步怎么走　　平价药房在市场启动之初，因为利润的降低，必须有大量的资金作为后　　
盾，否则无法支撑运营，可能因为流动资金不足而倒闭。
对于“平价医院”　　，这种危险性是否也存在?刘安荣坦然承认，因为不能像别的医院那样从药　　
品销售中获取较大利润，所以宏昌医院的投资成本比较高，但是，　“我们　　这种经营模式肯定会
持续下去，等到摸索到一条比较好的经营道路之后，我　　们会扩大规模开分院。
”　　越来越多的病人蜂拥而来，这令刘安荣感到十分欣慰，但是也有令刘感　　到苦恼的地方。
据介绍，许多人都是看中这里检查身体免费等免费项目而来　　的，免费检查完后也不买药，而且，
不少人不是来看一次两次，而是多次来　　、反复享受“免费大餐”。
刘安荣还是看到了事物积极的一面：“这也证明　　，我们的医院受到了当地群众的肯定，我相信，
我们的方向是正确的。
”　　而另一方面，在不少百姓心中，把这“平价医院”认为是一般意义上的　　平价药房。
笔者在医院里看到，不少专程来医院的人竟然仅是冲着买药来的　　。
在宏昌医院的门诊大厅里，工作人员正不断地耐心解释着，“平价医院”　　是正规综合性医院，所
有来医院的人都要接受正规的医疗程序——先就医，　　后经医生开处方，再吃放心药。
许多病人听完解释后才愉快地到科室去请专　　家免费诊断。
对于这种情况，刘安荣向记者解释：“我们‘平价医院’跟平　　价药房不一样，我们医院是在免费
挂号、免费接受专家诊断的前提下，采取　　正规医疗程序对病人进行系统的检查，最后在药品价格
上让利给患者。
而平　　价药房仅仅只是卖药，本身并不具有诊断、处方的功能，两者不可混为一谈　　。
”　　一些医疗市场营销人士指出，“平价医院”因为在药品上不能像别的医　　院那样获取高额利
润，要想生存发展下去，除了采取一“低价医疗+低价药　　品”的措施吸引患者外，还必须要进一
步提高医疗服务水平、加强医疗服务　　特色。
刘安荣对此有清醒认识：“从根本上说，我们终究是一个医疗服务机　　构，既然不指望着靠卖药赚
钱，那必然要提供上好的医疗服务，否则在市场　　中还有什么竞争力?我们正在投入资金到医院的人
才培养和新医疗技术研究　　中。
为了保证医院医疗上的特色和水平，我们还与山西太原忠义偏瘫医院建　　立有长期的合作关系，他
们的优秀专家在我们需要的时候，随时可以过来。
　　”据介绍，山西的这家偏瘫医院是国内较有名气的专科医院。
　　刘向笔者介绍，全院目前有7个医疗中心科室，在建设好现有科室的同　　时，该院还十分注重
引进高素质人才，目前拥有副主任医师数十名，大学本　　科以上学历占从业人员35％。
宏昌医院十分重视向患者提供优质服务，笔者　　在一间病房注意到这样一个细节：一位护士正在为
一位病人洗脚，一边和病　　人有说有笑。
　　刘安荣对医院的前途充满了信心。
据刘介绍，江西已经出现了模仿者，　　其中一家叫做“广济”(音)的医院也打出了“平价医院”的
招牌。
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编辑推荐

　　围绕目前颇受医院管理者关注的与医院品牌建设有关的话题展开，从四个方面探讨医院管理的热
门话题：医院品牌、医院营销、医院管理和医院运营。
每个篇章又细分为案例、访谈等几个部分。
案例以分析某个医院具体实践为主，访谈则主要是医院院长或管理者对品牌或营销的中的某一话题发
表看法。
在一些主要文章之后，附有相关的点评和／或与文章中论述观点相关的品牌建设或营销方面的理论专
述，理论联系实际。
末篇为医院管理专家庄一强教授近年有关医院管理和品牌建设方面包括医院品牌营销、提高核心竞争
力、医患关系、医疗保险制度等内容的专著，读者可在阅读完前面的实践性分析之后，有进一步学习
理论的需要时，籍此提高医院管理方面的理论水平。
该书可操作性和可读性强，提供医院管理和研究的工作者各种借鉴和学习。
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