

























在宅患者数別にみる"壁"と"対策"







在宅患者数100名を突破するためのマーケティング手法




このような方におすすめ





	

2人目医師採用を試みるも医院の診療スタイルが合わない、応募が少ないなどでお困りの院長様

	

医師の人件費の兼ね合いもあり、在宅患者を増やさなければならない院長様

	

患者紹介とお看取りの件数がほぼ同じで在宅患者数が増えない院長様

	

外来患者数の減少が懸念され、在宅医療を伸ばしたい院長様

	

訪問診療を任せることによる診療品質、患者数と人材数の計画やバランス等、仕事が多すぎるとお感じの院長様





	
DL用レポートの目次




・コンサルティングポリシー

・在宅患者数別にみる"壁"と"対策"

・100名の壁とは？

・在宅患者数別にみる目標数値

・100名の"壁"突破のための簡易診断

・"マーケティングプラン"を構築し、在宅患者数100名を突破した時の院長のメリット

・そもそも"マーケティングプラン"とは？

・アプローチすべきターゲットを選定

・種別ごとのアプローチ手順










本レポートを読む「メリット」






メリット１：在宅患者数100名を超える成功のポイントがわかる

メリット２：マーケティングプランの構築方法がわかる

メリット３：種別ごとのアプローチ方法がわかる













  







【内科】無料ダウンロードフォーム

フォームの状態を確認しています...




    
    
    
    
    
    
    
    















  
    
  





  
	レポート名必須
  
	
      
      



  





	医院名必須
  
	
      
      








	氏名必須
  
	
      
      








	住所必須
  
	
      
      








	電話番号必須
  
	入力例:0312345678

      
      








	メールアドレス必須
  
	入力例:foo@example.com

      
      








	メールマガジンについて必須
  
	本レポートに関連する業種やテーマで、最新のレポートや経営に役立つ情報をメールマガジンで送付させていただきます。 本レポートに関連するメールマガジンの購読への同意が条件となります。

      	同意する


      








	【ダウンロード特典】 無料経営相談必須
  
	
      	船井総研大阪本社にて、無料経営相談を利用する
	船井総研東京本社にて、無料経営相談を利用する
	遠隔でのテレビ会議にて、無料経営相談を利用する ※カメラ付きのパソコン、タブレットまたはスマートフォンをお持ちであれば特別な機材は必要ありません
	貴院に訪問して無料経営相談を希望する（交通費をご負担いただきます。）
	利用しない


      








	個人情報保護方針必須
  
	
      	同意する


      








  
    
  







	













 



このフォームからのデータ送信は、SSLにより保護されています。








    

    



























