一家经营惨淡的“牙科诊所”，如何通过超常规营销六大绝技方法起
死回生，实现客流不断和利润 5 倍的增长。
这家诊所的老板娘叫“陈研”，家在深圳南山。2017 年 8 月
份通过我分享的案例认识的，当时她还买了几本营销策划的书籍自己
学习。
2017 年 9 月 3 号 那 天 ······ 她突然在微信上找我聊天，说最近
她家诊所生意越来越差，每个月销售额才 1 万左右，急需扭转局面，
否则可能会无法支撑下去，希望我能出一些意见，保住她和她先生的
事业 ，原本····· 我本没有打算帮助她，因为诊断一个问题，出一份方
案是最少需要花上几个小时的，但是刚好那天我也是休息。
所 以 ····· 我就答应了她，通过来来回回的多条微信沟通后，我
对她的现状和历史做了详细的了解，她们诊所的位置是在深圳南山，
是一家老牌诊所，从 1999 年父亲那代就开始了····· 主要业务有，洗
牙，拔牙，镶牙，补牙等等。
拔牙利润一般，镶牙利润高，但是没有复购，因为镶一口牙最
少管十几年，现在每个月 1 万的收入可以勉强支撑的原因是因
为 ···· 诊断的铺面是自己家的房子，不用交租金，周边也有几家新开的
诊所在抢她们的生意，了解了她的基本信息后，大约思考了 10 分钟，
我给了她一套可以在一个月内起死回生的营销方案。

如下：第一步：购买一套会员卡管理系统，然后设计一张 160 元的
高端 VIP 洗牙充值卡；
这家诊所，现在面临的问题是客户稀少，所以先要设计一个“鱼饵”
产品，让精准客户进入，那么····· 这张充值卡里面预先冲好 160 元，
然后把这些卡投放出去，用户凭这个卡到诊所是可以直接洗牙消费
的，洗牙定价为 128 元即可，这样用户拿卡消费完，里面还可以剩
下 32 元，为什么要这么做，一会后面解释；
这个时候有的人会说，你知心妄想，现在洗牙就几十元，你定 128
元，根本卖不出去，不错，但是···· 你要知道的是，这样的定价根本就
没有打算卖，完全是为了设计入口赠品而定的价，因为洗牙除了人工，
成本就几元，非常符合超级鱼饵的定位，我们继续····· 第二步：找周
边的茶馆，卖茶叶的店铺，烟酒店铺，夜宵店，饭店酒楼，把充值卡
送给他们做赠品；
为什么是找这些店铺呢？我记得一位曾经做过高端口腔医院的告诉
我，她最开始口腔医院生意很少，因为消费很高，后来她得到了一个
巨大的突破，赚了很多钱，那么这个突破是什么呢？
就是她跟一家有几百名员工的企业老板成了好朋友，然后她做了一套
价值 300 元的洗牙卡，让这位老板当做员工福利发给了他们的员

工，然后这几百位员工就陆续拿卡去洗牙，一洗牙就完蛋了，因为嘴
巴只要一开，全是毛病，请问····· 谁还没有蛀牙，牙缝大，智齿，牙
齿不整齐的问题呀，对吗？那么····· 什么样的人群，牙齿问题最多呢？
其实很简单，一般长期抽烟，喝茶，深夜还吃夜宵不刷牙的人，最容
易牙齿黄，有茶垢，烟垢，对吧？不然你看看你周边长期喝茶，和抽
烟人的牙齿，特别是牙齿内侧，拿镜子找一下看看····· 是不是要洗了？
要洗的举手·····你可能会问，为什么还要找饭店酒楼呢？
其实原因很简单，因为吃饭的中，或者吃饭后需要用牙签的人，牙齿
一般都不好，所以如果你送他张价值 160 元的洗牙充值卡，他是不
会拒绝的，这样做的目的是····· 借力周边店铺流量，给自己的门诊导
入流量，而周边的店铺把你的充值卡当做赠品提供给他的客户，增加
了价值，提高了服务水平和竞争优势。
你只需要让这些老板说······ 这个地方洗牙不错，我朋友开的，我充值
了几张，专门送给我们的优质客户的，送你一张里面有钱的，直接去
洗，从里面扣就可以了····· 这样老板就会超有面子，客户也会超级爽，
感觉自己被重视了。
第三步：店铺内多一些能够让你们更专业，更老子号的感觉；为什么

这么做呢？其实是为了跟新的对手区分差异化，新开张的对手，一般
打的就是自己干净整洁，设备先进，牛逼之类的，而这方面他没有绝
对优势，所以····· 就要从定位的另一个入口切入，历史悠久，技术成
熟稳定，来证明自己的专业度，那如何让用户进门就感受到这些呢？
需要找一些东西布置，例如：证书，奖牌，历史客户合影相片墙等等，
然后服务，穿着都要给用户感觉专业，然后··
第四步：客户拿卡到到你店里，免费洗牙，用心服务，体现出专业水
准；
客户拿着卡过来消费，一定要高兴的迎接，不要因为是免费的，就苦
脸相对，然后服务不好，这一点实体店都做的不好，我记得有一个朋
友开餐厅的，挂了一些套餐在美团上，然后····· 很多客户过来，但是
由于这些套餐根本不赚钱，所以他的服务态度一般，这样导致团购的
用户感觉自己被看不起，久而久之也不会有后续消费了。
所 以 ····· 一定要切记这点，其实只要布局好策略，根本不可能亏本，
首先我们来看一下你的成本，一张卡 1.5 元，发 1000 张就是 1500
元，然后如果有 10%的客户过来洗牙，就有 150 人，每次洗牙成本
是 5 元，那么成本 750 元，共用 2250 元，对吧？

第五步：洗牙过程中，发现客人牙齿问题，然后针对性给出专业意见；
如果客户拿着卡来洗牙了，一切都变得简单，因为大部分人的牙齿总
会有这样那样的问题，所以只要针对性询问，客户就会自我求教，例
如：吕先生，我看你这边的牙缝比较大，每次吃纤维类的东西，如：
瘦肉，金针菇，韭菜的时候，会不会恰的很难受？
刘小姐，我看你右边下方靠里面好像多了一颗智齿，是不是偶尔会酸
痛？
请相信我，如果你躺在口腔诊所的工作台上的时候，穿着白大褂的医
生这样问你的时候，你通常都会回答“医生，
那怎么办？”
这个时候也不要医生也不要表现出特别想成交的样子，而是站在专业
角度给出意见，然后客户自然会问多少钱？
这个时候机会就来了，例如：吕先生，根据你的情况，如果今天补上
这个牙缝的话，费用是 380 元，但是由于你的充值卡里还有 32 元，
所以今天你只需要 348 元 即可 完 成 ······ 如果 150 个客户中，有 100
个有其他口腔问题，而其中又有 50 个采纳了意见，做了治疗，请

问会不会赚钱，一定会，对吧？
方案到这里，已经解决了 80%的问题，但这还不够，因为这个行业
是一个复购率低，复购周期长的行业，而且也不能一直让别人给你提
供用户流量，所以······ 需要有自我循环造血功能，所以请看····· 第六步：
再送来的客户一张同样的卡，但有效期 1 个月内，让他送给朋友来
洗牙；
给每个来的客户，都加上医生的微信，然后再送 3 张 128 元面值的
洗牙劵，而这个劵就只能洗牙，让他当做品送给身边的朋友，给真实
带来更多客户，这是一个裂变的过程，可能有人会说····· 他们为什么
要帮你送，原因有 2 个：
1、诊所服务很专业，牙齿洗的很白，很干净，全过程让来的客户心
理很舒服；
2、自己留着没用用，因为一个人一年洗一次即可，而这个劵有效
期是 1 个月，所以留着等于没有用，所以还不如送出去，或者让
家人来洗也是好的。
好了，今天就先分享到这里，如果本文章对你有帮助，请推荐给自
己身边的朋友、同事 为他们提供有价值的好文章。也许你的亲朋

好友也需要。
本电子书由达人街策划团整理编辑，获取更多策划知识 请加微信：
P825233领取 一个好的策略方法，胜过你的千百倍努力
