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一、策划与点子
常说这个人鬼点子多，很聪明，对于大企划大营销来说这就是小聪明。点子需要灵活多变，当然也是一件难得不容易的事情，考验个人及团队思维，点子主要是出主意，提供一种观点，还需要加以论证和预测可行性。
纠正观点，出点子不是策划，中外学者没有一个认为点子是策划。有人将点子视为策划，这是早期还是营销策划初级阶段的时候，有些莆系老板的皇亲国戚，自认为懂就先从点子入手，结果就是干完这个不知道下一次要干什么。不系统，没有规划，以月为单位经营。医疗营销策划需求对点子依赖很深，计划经济向市场经济过度中的产物是有条理的策划，系统的规划专业的企划，随着医疗业行竞争加剧企划品牌成为核心竞争。使许多以前认为点子就是策划，从过去到现在很多老板迫使改变，从业人员的要求也在改变，不是一个设计，一个文案就转过来做企划了。
点子是每个人都具备多与少、正确与否而以，而策划是要具备专业知识，这就是两者的本质区别。从中可见二者层次比较，点子更不会是策划，策划中有点子，说点子中有策划就不通了。因为策划是一个系统工程，不是靠一招一式就能够完成的。因此有人认为，不容易想到的，也是不容易做到的事情，就称为策划，策划是一个系统工程，点子只是一个主意而已，是一点思想火花。因此，好的点子还是有价值的，因为现在医疗行很成熟，老带新，老板自身也很多是一个从基层做起，也很多案例方案参与，许多大的策划往往从一个点子开始，嫁接在医院发展的谋一个阶段。策划离不开点子，一个一个点子连起来就是一个好的策划，充分运用点子，有利于策划的发展。
从医疗行业营销的发展看，企划策划已成为一个核心部门，现大部分医院已归纳为品牌部。目前医疗行业以魏则西时8600家诂算，减掉1000家经营不善垮掉的医院，还剩7600家，每家医院企划部、市场部、网络部介于有些医院有些部门没有，平均也至少要每家医院最少都要10个营销人员配置。目前医疗营销从业人员在8万左右（包含主管和层基营销人员），人员差不多已经饱和，但行业企划营销在规范中，而点子虽然不可能成主导，但在未来的发展中部门里可能会把“策划”和“创意”两个岗位细分出来，打更专业的仗。
二、策划与企划
1、概念不同
策划与企划行为不同，企划有更全面具体的实施细则，任何策划都必须有企划这是没问题的，但不是所有的企划都有策划，有的企划是长远的目标打算，不具备现实操作性，有的企划是常规的工作流程，不具备创新性。
2、本质区别
策划与企划的另一个区别是：一个是主动性的，目标性很强的行为，一个是被动性的，规划性很强的行为。策划近似英文的Strategy加Plan。企划则近似于英文的Plan。策划更表现为战略决策，包括分析情况、发现问题、诊断把脉、优化方案、整合优势。而企划往往表现为掌握原则和方向，按部就班的工作流程，从对象上看，策划一般运用于活动中。
3、运用区别
企划往往具有极端性、单一性，缺乏策划所具备的丰富性和灵活性。企划的理性色彩和策划的发散思维，都应该是医院营销人所具备的，从这一角度而言，策划与企划是所有医疗行业策划人都必须具备的。策划人在进行医院经营决策时，强调策划；而在执行这一策划时则强调企划的系统性及兼顾全面。企划是体现医院执行力的一个重要因素，策划则更多地展现医院的创造性。因此，医院在不同的时段或阶段，对策划和企划会有不同的重视程度。同时，它们也会由医院不同的部门来制定或执行。
策划与企划都需要面临众多的信息处理和反馈，足够的信息来源和对信息正确地运用和处理，会使二者都能获得理想的结果。一旦信息缺失或发生偏差，对企划造成的扭曲就会远远大于对策划造成的误差。
企划在制定计划时，有些计划可以只从医院本身的各种资料中获得信息来源，但策划一定是需要从医院以外的方方面面获得信息。也就是说，策划要求大量的多方面的信息资源，而企划可以仅需求单一的信息资源就可以制定出来。
三、寻找策划点就要养成如下习惯
1.每天浏览行业资讯。训练营销思维，提升文案水平激发创意灵感很有帮助。
2.选择订阅行业资讯，从具体案例中获得灵感。
3.没事看一下同城活动，想办法参与本市的艺术展，创意互动、音乐节还有分享会，感受活动的亮点和创意，分析传播方式和现场执行的不足，都是可以学习和借鉴的实践。
4.音乐和电影是我的精神食粮。我闲来无事会看些策划书集、成功学、心理学，每周看一到两部高口碑电影。成为一个敏锐的，感性的人，也是我觉得做策划和创意的优势所在。

