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No Promotion



Jak zdobyć pacjenta zagranicznego?

MARKETING

• Przygotować unikalną ofertę medyczną/pakiet

• Zdefiniować docelowego pacjenta i kraj

• Opracować plan promocyjny / Dostosować narzędzia promocyjne

JAKOŚĆ SERWISU 

• Stworzyć dział koordynacji pacjenta zagranicznego 
albo korzystać z usług pośredników medycznych

• Zapewnić najwyższą jakość obsługi PRZED/W trakcie/PO
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MARKETING

Co sprzedajemy?

Za ile?

Dla kogo?

Jak do nich dotrzemy z informacją?
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Co sprzedajemy?

Carolina example



Za ile?

KCM Clinic example



Do kogo?

Dentestetica example



Jak do nich dotrzemy z informacją?

KCM Clinic example



Jak do nich dotrzemy z informacją?

Klinika Bocian example



MARKETING

ETAP 1: Analiza sytuacji

• Analiza otoczenia

• Analiza rynku

• Analiza potencjalnych pacjentow

• Analiza biznesowa

Podsumowanie: SWOT

ETAP 2: Okreslenie pacjenta (target, kraj, choroba, wiek itd.)
ETAP 3:  Cele
ETAP 4: Strategia marketingowa (6P) Procedure/Price/Place/Promotion/People/Processes
ETAP 5: Przewaga konkurencyjna
ETAP 6: Implementacja
Etap 7 : Mierzenie efektow

Rutkowska Consulting dla American Heart of Poland
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JAKOŚĆ SERWISU 

Obsługa PRZED Przyjazdem

Leczenie

Obsługa PO leczeniu
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JAKOŚĆ SERWISU 

• Ćwiczenie

Przygotowanie placówki do obłsugi pacjenta zagranicznego



JAKOŚĆ SERWISU 
Obsługa kompleksowa

PRZED

• Korespondencja 
z pacjentem

• Darmowa konsultacja

• Ustalenie indywidualnego planu i terminu 
leczenia

• Stworzenie pakietów promocyjnych

• Oferowanie pakietów dodatkowych dla 
osób towarzyszących (medycyna 
estetyczna, turystyka itp.)

• Rezerwacja biletów lotniczych

• Rezerwacja hotelu

Leczenie

• Profesjonalne przygotowanie placówki dostosowane dla gości 
zagranicznych 

• Napisy w języku angielskim 
lub indywidualny opiekun

• Personel anglojęzyczny

• Przeszkolenie personelu w specjalnym traktowaniu 
indywidualnie wszelkich próśb i rozwiązywanie nawet błahych 
problemów

• Indywidualne menu

• Wprowadzenie i analiza ankiet satysfakcji pacjentów

• Referencje pacjentów (teksty 
i nagrania)

• Profesjonalna strona internetowa
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• Dokumentacja medyczna w 

języku angielskim

• Pełne badania 

na CD lub pen drive

• Korespondencja 

z pacjentem

• Funkcja AMBASADORÓW

• Facebook/fora internetowe

• Oferty promocyjne w 

przyszłości

PO



Carolina example



KOMPENDIUM
Medical Travel Partner

Pytania, na które znajdziesz odpowiedzi w kompendium:

• Na jaki rynek kierować ofertę medyczną?

• Jak wycenić ofertę medyczną?

• Jakie są najlepsze praktyki na rynku turystyki medycznej?

• Jaskie strategie w pozyskiwaniu pacjentów z zagranicy 
sprawdziły się w polskich wybranych placówkach?

• Które świadczenia zdrowotne cieszą się w krajach 
skandynawskich, na rynku niemieckim czy rosyjskim największą 
popularnością?

• Jakie są najbardziej perspektywiczne działania marketingowe w 
ramach turystyki medycznej?

• Jak współpracować z pośrednikiem?

• Czy warto pozyskać certyfikację międzynarodową?

• Na co zwrócić szczególną uwagę przy obsłudze pacjenta 
zagranicznego?
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299 zł
99 zł



Kontakt

Magdalena Rutkowska

m.rutkowska@medicaltravelpartner.pl

+48 602 638 564

Kompendium do kupienia na stronie:

www.turystyka-medyczna.shoplo.com

mailto:m.rutkowska@medicaltravelpartner.pl
http://www.turystyka-medyczna.shoplo.com

