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我们都知道节日营销的作用，不仅仅能够快速提高转化率，更为重要的是能够一步一步提升企业知名度以及巩固良好的形象。对于医院而言每年很多医院都感叹节日营销成了“鸡肋”食之无味，弃之可惜，但不做又不行，因为大家都在做。
节日营销更是需要合理把握。随着节日气氛的到来，不少民营医院都感受到无比沉重的压力。节日营销怎么做才能够为医院直接带来有效转化呢?这无疑成为了众多医院营销者们相互探讨以及深入思考的问题。当然想要做好节日营销，就必须首先认清节日营销的重点。那么，医院该如何做好节日营销呢?梅奥国际为您介绍：
　　营销目标确定
　　任何营销活动，目标的制定是第一位的。节日营销当然也是营销活动，所以也不例外。
　　首先，营销目标一定是跟医院的营销战略相关的，对于节庆营销而言，要看通过节庆活动是为了进行品牌推广、口碑还是仅仅是短期的销量，当然，销量也是活动重要的一环。
　　其次，通过活动的开展，了解目标消费者的生活主张、习惯，为品牌的宣传和塑造提供依据。如户外广告、电视广告等媒体宣传提供某些参考。
　　再次，借助节日消费集中，推出新产品，能够快速接触到消费者，起到快速入市的作用。
　　所以，要制定一个明确的营销目标：如销量、销售额、目标消费者到达人数，参与度等。
　　营销主题选择
　　很多渠道营销活动，消费者活动，最后成了看节目，做游戏就“闪人”的“潜规则”.这样营销活动没有任何意义。活动结束，消费者走了之后连这个品牌是什么都没有记住。那么，最大的问题出在什么地方呢?最大的问题不是活动不精彩、不热烈，而是活动的主题不清晰，不能打动人。
　　主题是需要“策划”的，策划则需要“创意”.主题确定需要跟品牌和产品相结合，也要跟目标群体的身份和特征相适应。所以，在确定主题时不妨从选定目标消费者开始。比如可以在某一个“圈子”或者针对某一“爱好”进行选择消费者，在活动时嵌入这样的主题，引起共鸣。
　　例如，针对家庭购买为对象的活动;也可以为儿童为对象设计活动，并将其统一到国庆、中秋的大主题下面。
　　行动方案构建
　　总的原则是不断有小的亮点和小的高潮，不能“一路平淡”,流程和规范是非常重要的，但一定要紧扣在活动的主题的目的之中，切不可忘了。因为营销活动不是慈善晚宴，要讲究回报。营销活动要有价值的体现，一是目标消费者获得了价值;而是厂商获得了价值的增值。
　　严格按照既定的流程进行，保证营销活动的效果和影响。主要包含以下几个项目。方案的制定，包括内容、形式，载体。如果是卖场内部的展示就要突出生动化和趣味性;如果是卖场外的活动，互动性一定要高，提高消费者参与的积极性。
　　组织保障上，要成立专门的推广小组，一来可以做到活动执行的准确、及时;二来可以在资源保障上提供强大的支持。
　　创意设计
　　每年很多医院感叹节日营销成了“鸡肋”,食之无味，弃之可惜，但不做又不行，因为大家都在做。那么，其中一项重要的任务是要设计有创意的活动主题以及活动内容。没有创意的主题和活动就如没有灵魂的肉体，起不到丝毫的吸引力。
　　产品组合
　　节日是一些新产品的推广、上市是良好的时机，在节假日顾客有充裕的时间吸纳信息，听取销售人员的介绍和推荐。老产品和接近“顶期”的产品可以借助节日的旺销做一些特价和赠送，总之，产品组合上，采用以新带老，突出新品的策略。
　　双向互动
　　单纯的自说自话当然引不起关注，在目前消费者日趋理性的情况下，一定要创造体验式的消费者氛围。对于医院小区域氛围的塑造很关键，导购人员的话术要适当规范，融入趣味性和互动性活动。
　　节奏把握
　　国庆、中秋叠加在一起，两个节日很难单独进行宣传和促销。那就设计一个统一的主题，诸如“举国欢庆，合家团圆”等主题。在节前的准备不要耽误和影响日常的销售。因为准备节庆会耗费大量的时间和精力，或多或少会影响日常的销售。
　　笔者曾经去过几个手机和电器卖场，发现节庆到来的时候，很多产品不齐全;店员士气萎靡不振，一连走了好几家都是如此。笔者刚开始百思不得其解。后来在仔细观察了和询问了多名店员才恍然大悟。
　　原来为了准备“双节”,店员们每天都在搬运物料、礼品、促销品，精力严重透支，加上节前的业绩普遍不好，又因为分散精力搬运物料，造成业绩下滑，故服务水平严重下降，经常发生与顾客争吵或慢待顾客的事情，一连几家店都有顾客反应服务质量问题，甚至发生争吵而退货的事情。
　　人员培训
　　培训长期是为了提升医院员工素质;短期内是为了医院员工熟悉节庆活动内容、流程等等，最终当然为的是给顾客提供更好的服务，这一个环节是必不可少的。第一可以引起重视，起到提醒和警示作用;其二是规范言行，做到万无一失。
　　突发事件处理
　　节庆人流量大，交易频繁，不可避免的会出现一些问题，如理解上的偏差、服务的不到位，甚至是销售政策上的一些不足等等。 这就需要做好突发事件的应急处理，要有专人值班，负责处理。
　　评估改进
　　开发一个新顾客比维护一个老顾客的成本要高3倍以上。所以，在活动结束3天之后医院要完成电话、信函或邮件的回访，听取消费者意见，并进行活动的评估个改进。
　　第一，既然是一种节庆的运作模式，就要体现规范性和可复制性。成立专门的推广专业小组负责活动的执行。
　　第二，配套就是从营销战略、资源、人员上支持节庆营销的方式，并从营销活动的前、中、后建立全方位的流程和标准化模式。
　　第三，做好跟踪服务，与其花大力气开发10个“没谱”的新客户，不如维护好1个老客户。
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