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对民营医院来说，投入就是命脉，很多医院的生命就倒在投入上，不断的投入是对民营医院来说最大的压力，而营销方面的投入则是两个极端，一个是不投，这样的老板你还不能说他吝啬，一个则是很大胆的投，不论哪个，营销方面的投入都会面临以下几个问题：
1、营销费用统计问题；
2、营销费用和任务数挂钩设计问题；
3、营销团队考核的问题；
4、营销团队的管理问题；
5、营销费用的管理问题；
这五个问题一个比一个大，而这些问题围绕的中心就是人的问题，营销就是用人和花钱，如何用好人、花好钱，归根就在于一个人上，营销人才好不好是用业绩来说话的，这就是考核，业绩就牵涉到花钱，花多少钱带来了多大效果，营销费用和到诊人数一目了然，说的再多也不如数据有说服力。
营销团队管理就是用好人、带好队，如何用好人？这就需要有活干、让人乐意干、积极干，在干活当中引导帮扶，最后工作总结，这个过程有活干是指工作分配，我们的工作分配是否合理，是否到位，这就考验我们工作是否扎实，而让人乐意干、积极干这就牵涉到思想工作，我们对分配的工作别人不乐意干，这是不是需要我们做思想工作，做思想动员，反思是不是我们有些工作没到位，没及时发现同事的思想动态，不够关心团队？
在干活当中的引导帮扶这个就是贯彻我们营销目标和愿景，积极引导和帮扶，让我们的心和力往同一个目标使，让每个人了解我们的长远目标和短期目标，让他们了解自己做的每一步都是有价值有意义，不要怕犯错误，只要沟通好了，他们工作当中自然少走弯路和错路。
而一件工作做完，我们什么都不说，不说好也不说坏，这让参与的人心里怎么想，他们想是做的好还是做的不好，好是好在哪里，不好是不好在什么地方，知道对错就有进步，就能有收益，这就牵涉到考核，没有考核，那么大家工作做不做都一样，做好做坏都一样，这样的地方能学到什么，这样的工作不仅无益还有害处。
用好一个人，才能带好一个队，所有的工作都在基层，基层用不好人，怎么能说带好一个队，谈什么团队的管理？队伍不好带就在于这一个个人不好用，用好一个人并不代表能带好一个队，团队的复杂性就在于每个人的诉求不一致，不外乎利和名，而如何处理团队内的复杂问题，这方面化繁为简最好。
营销考核就是对人的考核，而考核不外乎主观考核和客观考核，一个是主观印象，一个是客观考量，我们的考核不能仅仅是领导觉得不错就是好的，而是双方结合，主客观综合才是真的好，而在营销就网络和市场，而当中网络是重中之重，网络的考核我们不能单纯的考核费用和到诊人数，我觉得对网络的考核应该综合三方面的因素：排名、咨询、到诊数。单独考核一方面就有失偏差，比如说排名，排名不重要吗？南昌***医院这个排名都没有了，即使咨询和到诊成本再好有什么用呢？我们的品牌词都被人抢了，难道说网络部工作做的好吗？
按照道理来讲，有了排名才有咨询，有了咨询才有到诊人数，按照这个思路好像只做到诊就行了，但是别忘了现在做营销是立体的，网络来的仅仅是网络过来的吗？没有电视方面？没有市场方面？所以到诊数重要，但这个重要性不能被放大，我们考核的目的是什么？是为了促进工作，这是考核的根本目的和原则，否则不能促进工作，不能有利于工作的考核都是不合格的考核，不合适的考核。
1、排名（所占30分）：分南昌白癜风医院这个品牌词和其它关键词排名，品牌词排名所占20分，必须保证我们的品牌词在百度首页排名，而其它关键词排名占10分，其它关键词可以根据季节灵活调整，这样有利于网络部工作重心调整。
2、咨询（所占30分）：分竞价咨询、非竞价咨询、客服咨询三方面，竞价咨询考核的是竞价人员，非竞价咨询是考核的网络部广告投放、编辑和优化等工作做的是不是好，客服咨询这方面我们有现成的考核，但是并没有上升到网络部这块，客服咨询有没有漏接，客服咨询质量如何？
竞价咨询占10分，主要是竞价人员的成本和投放量以及费用这三方面，竞价人员的考核我们有现成的考核，通过竞价人员的考核，我们就可以给网络部打分，竞价人员能拿到奖金，那么网络部在竞价咨询方面做的好，那么这10分就是网络部的，也是网络部主管人员的。
非竞价咨询占10分，主要是非竞价广告投放带来的咨询、优化推广带来的咨询，这些有些是硬广，有些是软文，不论哪些，只要带来的咨询，那么相关的工作人员就应该得到奖励，这就是对从事网络最基层方面工作的同事极大的鼓励，让他们实实在在看到自己工作的价值，即使是口头表扬，也是对网络部工作的肯定。
客服咨询占10分，客服自己有一套考核，但是客服漏接，客服质量好不好就是网络部的工作，客服质量好不好看预约到诊比例、咨询预约比例就能得到。考核的目的就是不仅是发现好的地方，还能发现差的地方可以及时改进。
3、到诊（所占40分）：分到诊成本、到诊所占比这两个方面，网络到诊成本要低于总营销到诊成本，这是肯定的，到诊成本占20分，另一方面网络到诊所占比，是指在总初诊人数里面网络到诊所占的比重，我们在地面、电视投放大量的广告，那么网络到诊人数应该是要增加的，假如说市场外部广告投入受阻情况下，网络更应该加强。
营销费用和任务数如何挂钩，这就牵涉到我们现状，我们有网络部、市场转诊、及其他，在这三个方面市场转诊是最好确定的，打个比方说，这三个方面是100分的话，市场转诊也就占个10分剩余的90分就归网络部和其他，这个其他是除了网络、市场转诊外所有的市场，包括电视、线下活动等等，而其中网络在营销体系当中占有多大的比重？网络到诊占总到诊人数多少，这个我们从前三年的数据可以看到。
在我的考核设计里面，任务数和营销费用是大的考核，而我们对网络部、市场转诊及其他都是根据在营销体系所占的比重来灵活调整，网络部根本没有涉及到要来多少人，而是根据成本和比例来考核，做的好不好直接和营销总任务数挂钩，这样让网络部认识到它不是独立的，孤立的，而是整体的一部分，一荣俱荣，一损俱损。
同样的，市场转诊和其它也是如此，其他是除了网络市场转诊外所有的工作，这个工作做的好不好，广告投放策略对不对，那就看总任务数和其它所占比例是不是达到。
三年的数据，营销费用和实际到诊人数在那摆着呢，那么明年的任务数是多少，要多少钱，第一根据是前三年数据，第二根据是对明年市场的预测，这个市场预测包括明年广告政策、投资风险、医疗大环境、竞争对手等等，而我们网络部有人，市场转诊及其他都有人在做，那么大考核下，就是下面工作小的考核，有人做工作就要有对应的考核。
营销费用的统计是根据营销考核来变化的，我们现在做的营销费用统计是最基础的统计工作，要想服务于营销考核，还要根据考核办法来进行整理汇总分析，现在是做好最基础的营销费用统计，做到营销工作条理清晰，一看营销费用就知道我们做了哪些工作，这些工作做到什么地步，这就是我们需要努力的方向。
营销费用的管理应该从这几个方面着手：投放前的建议，询价中的比较，广告的落实以及总结，广告有没有投放价值，这个广告投放有没有风险，这个广告是不是正规等等都需要我们慎重，投放前慎重，多人参与，多人比较，多和同行交流这有助于我们广告投放，比如网络广告很多是骗子，但是我们外行不知道怎么办？一个是加强我们营销方面的素质，一个就是多方求证，从广告各个方面来验证。
比如手机抓取号码这个广告我们签了四年，结果百度来了个打击网页弹窗抓取号码，这下所有的依靠百度排名的网站都不敢放这个广告，造成广告打水漂，给了我们一个教训，就是非正规广告要签订短期，不易牵涉到大资金，这样一旦遇到政策变动，我们不至于太被动。
一旦广告同意投放，那么就需要考虑性价比，这个资源，这个价格有多大的水分，效果有多大的虚，这个应该在投放前就应该有个清楚的认知，也只有认识到效果有多少，才能砍价，否则岂不是任人宰割。这个也不是一个人能决定的，应该采取多人动脑，共同完成。
广告的落实和总结方面，广告在投放中，效果不好的情况下能调整的调整，这方面不多说，就说总结方面，这个广告好不好，这个合作客户值不值得信任这就是我们总结的地方，有些广告合作客户玩虚的，那么就建议以后的合作要谨慎，甚至是敬而远之，而对广告效果好不好我们也不能单纯的主观臆断，一个是和广告商沟通，听听他们的意见，这个只能作为参考，另一个就是我们自己要有个衡量标准。
广告效果不外乎就是曝光和咨询，是要曝光度还是要咨询，有时候一个广告咨询不好，但是曝光很好，那么这个广告的效果还是有的，不能单纯从咨询上判断投放失败，比如百度搜索***，很多第三方网站排名在前三名，那么这类资源我们就要考虑他们的曝光度，起码有排名，有曝光，至于咨询效果不好，我们一要从自身工作找原因，还要从广告资源平台找原因。是不是这个平台我们的广告表现形式不行？是不是这个平台广告太多？是不是这个平台我们的广告位不好？是不是我们的咨询界面不符合受众群体，是不是我们的着落页做的还不够好？
营销费用投放在哪里？电视、网络、线下市场，电视这方面明年需要作出新的变动，不能老是依靠五套，二套如果能拿下来，对我们的营销工作是个助力，网络这块竞价投入要开发新的搜索引擎这就要牵涉到网络批文这块是绕不过去的，而百度阿拉丁合作资源可以考虑做短期，新媒体资源适合做长期投放，另一块就是关注网络最新趋势。
说起网络最新趋势，一般都是在11月份到3月份之间网络会有新的趋势变化，比如2015年年底其实就有百度刷关键词这个趋势，当时做软文的都改行做刷关键词了，而我们因为谨慎怕被K没有尝试，结果就是我们的品牌词被别人抢先刷掉，造成了我们后续营销工作的被动，这也是给我们上了一课：你不做别人做，抢先一步，步步先。
线下市场方面，高速和国道跨线桥在年底和三月份之间应该是新签高峰期，我们是正规的要做，非正规的也要做一些，非正规的可以做短期的，金额不大的，尤其是大南昌周边的交通要道我们的广告必须抢占先机，南昌外市场一个是靠墙体，一个是靠长途车短暂的广告，还可以挑选几个发达地区做些跨线桥广告，地面广告是移动广告配合固定广告，长期广告和短期广告互补。至于线下活动光靠电视还是有点薄弱，应该联系当地网络媒体和新媒体资源宁愿花一点钱，目的就是既然要做活动，就要广而告之，尤其是公益爱心活动。
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