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Sorozatunk első részében 
már megbeszéltük, miért 
van szükség egészségügyi 
marketingre, most ahhoz 
szeretnék hasznos tanácsot 
adni, hogyan kezdjünk 
hozzá úgy egy egészségügyi 
szolgáltatás felépítéséhez, 
(pl. rendelő nyitásához), 
és egy ehhez hátteret adó 
vállalkozás indításához, hogy 
később minél kevesebb 
kellemetlen meglepetésben 
legyen részünk. 

vállalkozás

hogy vállalkozzunk. Melyek személyes 
erősségeink és gyengeségeink. Erre 
szükségünk lesz, később visszatérünk 
rá a marketingkommunikációnál. Fon-
tos a motiváció, mert akinek „csupán” 
annyi a motivációja, hogy gyógyítani 
akar, segíteni az embereken, „meg 
akarja menteni a világot”, nem árt, ha 
jó anyagi hátérrel rendelkezik, hogy 
mindezt valamiből megvalósítsa. Ha 
viszont nem csak „hobbiból” szeretne 
dolgozni, hanem egy profitot termelő 
vállalkozást szeretne működtetni, 
fontos, hogy tervszerűen dolgozzon 

Általában az újonnan alakuló vállal-
kozásokat az APEH kiemelten figyeli. 
Előfordulhat, hogy az ÁNTSZ nem ad 
engedélyt, a fogyasztóvédelem eljárást 
indíthat, feljelenthet a konkurencia, 
nem lesz elég bevétel, nem biztos, hogy 
a meglévő kliensforgalom biztosítja 
a vállalkozó megélhetését. A legros�-
szabb esetben akár tönkre is mehet 
és bezárhat. Ezt elkerülendő, vegyük 
végig a legfontosabb lépéseket. Javas-
latom, hogy írjunk össze mindent, ami 
eszünkbe jut, ilyenkor még nincs jó 
és rossz ötlet. Ne maradjon ki semmi 
lényeges, rendszerezzünk, majd ké-
sőbb szelektáljunk, mikor már ponto-
san tudjuk, mit akarunk.

A vállalkozás indításának 
motivációja
Megszületett a nagy ötlet és az elha-
tározás: például rendelőt nyitok és be-
indítom magánpraxisomat. Nagyon 
fontos a jó ötlet, de mint tudjuk, min-
den ötlet annyit ér, amennyit megvaló-
sítunk belőle, és az sem mindegy, hogy 
hogyan. Először is nézzünk magunkba 
és lássuk, mi motivál minket abban, 
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és stratégiákban gondolkodjon. Tudnia 
kell: hol van most (helyzetelemzés), 
hová akar eljutni (célkitűzések), mi 
módon jut el oda (stratégiaalkotás), 
hogyan biztosítja, hogy eléri a célját 
(cselekvési programok), tudnia kell 
megvalósítani azt, és folyamatosan 
ellenőrizni, értékelni. Az egész vállal-
kozást az üzleti terv foglalja keretbe.

Szakmai feltételek, engedélyek, 
előírások áttekintése 
Az előírásoknak megfelelő működés 
érdekében nézzünk alaposan utána, 

2. rész
hogy az adott szakmában milyen hi-
vatalos engedélyekre van szükségünk, 
a mi szakképesítésünk megfelel-e 
az előírásoknak. A rendelőnek kisze-
melt hely alkalmas-e a tevékenysé-
günk végzésére. Ezzel a témakörrel 
- fontosságára való tekintettel - egy 
külön cikkben foglalkozunk. 

Vállalkozási forma 
kiválasztása, induló tőke 
meghatározása
Döntsük el, hogy ötletünk megvaló-
sításához melyik vállalkozási forma 
lesz a legkedvezőbb. Ehhez feltétlenül 
vegyük igénybe ügyvéd és könyvelő 
segítségét, hiszen minden eset egyedi. 
Nem biztos, hogy ami a konkurens 
cégnek megfelelő vállalkozási forma 
volt, az nekünk is az. A cégalapításhoz, 
a társasági szerződés, a munkavállalói 
szerződés, esetleg a rendelőnk bérleti 
szerződése megírásához feltétlenül 
szükségünk lesz ügyvédre. Óvakod-
junk a túl olcsó megoldásoktól, érdek-
lődjünk mennyi a reális ár. Ebben nagy 
segítségünkre van az internet, hiszen 
gyors informálódást tesz lehetővé. 
Egyedül vagy társakkal is belevágha-
tunk egészségügyi vállalkozásunkba, 
melynek előnyeiről és hátrányairól, pl. 
a felelősség kérdése, induló tőke össze-
adása, szakmai szellemi társ, szintén 
tanáccsal szolgálhat egy jó ügyvéd 
és könyvelő.

Mielőtt belevágunk vállalkozásunk-
ba becsüljük fel mennyi fedezet áll ren-
delkezésünkre. Nagy valószínűséggel 
a szolgáltatás bevezetési időszakban 
kevesebb bevételünk lesz, viszont költ-
ségeink annál inkább. Ha nincs meg 
a kellő induló tőke a legkézenfekvőbb 
kölcsönkérni barátoktól, családtagok-
tól, de vigyázzunk, mert ha nem úgy 
alakulnak a dolgok, ahogy elképzeltük 
nemcsak a pénzünk, de a kapcsolata-
ink is kárba vesznek. A másik megol-
dás a hitelfelvétel, amihez feltétlenül 
kérjük ki a szakember tanácsát, hiszen 
nagy a tét, ha fedezetként a házunkat 
vagy más értékes vagyontárgyunkat 
ajánljuk fel. Nézzünk utána a pályázati 
lehetőségeknek, például a Munkaügyi 
Központ Álláskeresők vállalkozóvá 
válását elősegítő támogatás igény-
bevételére pályázatot hirdet. Ennek 
keretében havonta a kötelező leg-
kisebb munkabér összegéig terjedő 
támogatás vagy 3 millió Ft-ig terjedő 
tőkejuttatás igénybevételére van le-
hetőség pályázni. Továbbá érdemes 

Hasznos linkek:
www.apeh.hu,
www.antsz.hu;
http://munkaugyikozpont.info/
www.nfu.hu

60/2003. (X. 20.) ESzCsM rendelet 
az egészségügyi szolgáltatások 
nyújtásához szükséges szakmai 
minimumfeltételekről: 
http://www.maote.hu/content/view/322/53/

A működési engedélyek kiadásának 
alapjául szolgáló egészségügyi 
szakmák és kódjaik jegyzéke:
http://net.jogtar.hu/jr/gen/hjegy_doc.
cgi?docid=A0400002.EUM

hirdetés

rendszeresen ellátogatni a Nemzeti 
Fejlesztési Ügynökség honlapjára, ahol 
mikro- és kisvállalkozások fejleszté-
sére, eszközbeszerzésre találhatunk 
aktuális pályázatokat. Pályázattól füg-
gően a vissza nem térítendő támogatás 
mértéke akár 50% is lehet. Bízzunk 
meg egy profi pályázatíró céget, hiszen 
ha nyerünk, bőven megtérül a szolgál-
tatásáért kifizetett pénzünk. 

A legfontosabb, hogy likviditásun-
kat megőrizzük, azaz folyamatosan 
álljon rendelkezésre pénzállomány, 
ne váljunk fizetésképtelenné. Később 
látni fogjuk az üzleti tervezésnél, ho-
gyan készül a pénzügyi terv, mely segít 
ennek megőrzésében.

Tervezés 
Munkám során kétféle típusú vállalko-
zóval találkoztam. Van, aki tudatlanul 
különösebb tervezés nélkül belevág 
és sikerül neki. Belevág, mert nem látja 
a veszélyeket és buktatókat, és ezért 
félelem nélkül, gátlástalanul végig 
viszi az elképzelését, és ha szerencséje 
van, akár sikerülhet is neki sikeres 
vállalkozóvá válni. Rájuk jellemző 
a tűzoltás, mindig a felmerülő problé-
mákkal foglalkoznak, nem merülnek 
bele a részletekbe. 

A másik típus, aki tervez, vagy meg-
tervezteti vállalkozását profi szakem-
berrel. Itt előfordulhat, hogy pont a sok 
előre látható dolgok miatt nem mer be-
levágni, holott ezek kiküszöbölhetőek 
lennének. Inkább papíron kövessünk el 
hibát, mint a saját vállalkozásunkban.

Ha vállalkozunk, akkor üzleti tervet 
kell készíteni, mindegy, hogy egy mul-
tinacionális cégről beszélünk vagy egy 
egyszemélyes vállalkozásról. Az üzleti 
terv felépítéséről és ehhez kapcsolódó 
gyakorlati tanácsokról sorozatunk kö-
vetkező részében írunk.  6
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A képzés célja, hogy a hallgatók a tanfolyam elvégzésével 
olyan marketingszemléletet kapjanak, hogy utána tudatosan 
tudják felépíteni saját praxisukat és ezzel versenyelőnyt 
szerezhessenek más hasonló tevékenységet végző 
szakemberekhez képest. Képesek legyenek a stratégiai 
gondolkodásra és a modern marketing és kommunikációs 
technikák alkalmazására, mindezt azért, hogy sikeresen 
vezethessék az általuk menedzselt területet. El tudjanak 
készíteni egy jól megtervezett üzleti tervet, melynek 
a legfontosabb része egy megvalósítható marketing terv. 
Megtanulják, hogyan értelmezhető és alkalmazható 
a marketing az egészségügy területén. 

Tematika:
Hogyan készüljünk fel egy új vállalkozás indítására, 
vagy ha már megvan, mire figyeljünk oda?
Személyes célok; szakmai feltételek; engedélyek; induló tőke; 
társak; üzleti terv; marketing terv.

Az egészségügyi marketing elméleti kérdései 
a gyakorlatban:
Az egészségügyi marketing fogalma, meghatározása, feladata; 
az egészségügyi piac, szereplői és a verseny sajátosságai; 
makro és mikro piaci helyzetelemzés az egészségügy 
területén; piackutatás szerepe és hogyan valósítsuk meg 
saját magunk; konkurencia elemzés és a versenyelőny 
feltérképezése; célpiac kiválasztása: a vevőkör/betegkör 
szegmentálása, célpiacok meghatározása, pozicionálás.

A praxisépítés, rendelő menedzselés leghatékonyabb 
marketing eszközei:
A gyógyítás, mint szolgáltatás; a gyógyítás értékesítése; 
árpolitika a gyógyításban; marketing kommunikáció; a rendelő 
fizikai körülményei; folyamatmenedzsment; emberi tényező 
a gyógyításban.

Marketingstratégiák a kliensforgalom növelésére, 
a pacientúra kiépítésének és megtartásának technikái.

Online kommunikáció:
Eredményes és profi weblap kritériumai; adatbázis 
építés szabályai és eszközei; közösségi média szerepe 
a gyógyításban; közösségi média használatának előnyei 
és veszély forrásai a web 2.0 eszközök orvosi alkalmazásában; 
a blog szerepe a közösségépítésben; a látogatottság 
növelésének eszközei; keresőoptimalizálás szerepe 
és az Adwords kampány jelentősége; e-mail hírlevél 
alkalmazása; sms kampányok hatékony kivitelezése.

Ellenőrzés, monitoring, értékelés technikái.


