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口腔新店开业部分引流思路

对于口腔门诊新店开业，有很多工作需要我们口腔老板去做，但这些所有事情当中，最重要

莫过于“引流”，毕竟如果一个新开业的口腔门诊没有客流量，会增加门诊很多后期管理工作的

难度，比如说成本和费用的压力、比如说员工士气和状态的压力，这些都是我们要面对的。

经营当中有一句话：“没有客流量就没有一切”，由此可见客流量对于口腔门诊经营的重要

性，我曾经和一些牙刷朋友开玩笑：“开业的时候，如果你家口腔门诊周围的所有客人，都知道

来你口腔门诊洗牙或是拔牙是免费的，你还用担心你家门诊没有钱赚吗？”，虽然只是一个玩

笑，但是我想启发他们客流量的思维是如何来的。

虽说是免费，但免费里面也有一些技巧，你不能在你家口腔门诊门口拉一条大大的横幅，打

着“全场洗牙免费”的广告；你也不要去印刷一些免费洗牙的宣传单到处去派发，那样只会吸引

一些没有质量的客户，那样只会吸引一些贪图小便宜的客户，开业活动一旦停止，这些顾客马上

掉头转向下一家打折的口腔，不是免费有问题，是免费的也有学问也有技巧。

既要保证来店客户的质量，又要保证活动本身能为新门诊带来流量，这是我们策划活动最基

本的思考利基点，也是我们口腔老板必备的经营基本功。

关于引流这一块，从项目的角度来说，最合适的切入点就是“洗牙和补牙或是拔牙”这几个

项目，因为这3个项目是消费者普遍都必需的项目，需求大，开业说每个人都有的需求，也是最容

易产生口碑效应的项目，传播力度最大。

对于大部分口腔门诊来说，洗牙或者基础的拔牙或是补牙这样的引流项目，都属于赔钱项

目，但我们为什么还要去做呢？因为这几个项目能给我们带来大量的客流量，这些流量可以把我

们门诊里的人气给带旺，一定比例的客量会转化为其他项目的消费这是一个很关键的点。



假如说一家口腔门诊洗牙的定价是100元，补牙基础的3M是300元，那我们该怎么样来策划

客流量的方案呢？

通常情况下，我会教口腔老板一个这样的思路，这里面有三种最简单的小方法……

第一种方法：开业礼品赠送。

我们可以去当地市场或是在网上找一些活动礼品，这些礼品的进货价在8块钱到15块钱之

间，但外面的零售价一般都不会低于25元——50元之间（比如说青花瓷碗、保温水杯、精美雨

伞、精美化妆镜等等）。

开业期间（15天—30天），凡是来门诊里消费洗牙的客人，加1块钱就可以获得价值25元至

30元的礼品（成本8元至10元）；凡是来门诊里消费补牙的客人，加2块钱就可以获得价值30元

至50元的礼品（成本15元以内）。

但这里有一个前提，前提就是客人需要在我们这里办一张会员卡，洗牙的客人需要充值100

元（或200元），补牙的客人需要300元（或500元）。

第二种方法：当次洗牙或者补牙指定项目消费免费。

开业期间，凡是来我们门诊里洗牙的客人，只需充值100元（200元），当次洗牙就送给她；

凡是来我们门诊里补牙的客人，只需充值300元（或500元），当次补牙就送给她。

不但洗牙和补牙送给她，而且我们还要准备一些其他治疗的项目卡，50元一张的面值，消费

洗牙的客户加1块钱就送一张，消费补牙的客户加2块钱就送两张（不重叠的项目各一张），这些

项目卡限6个月内有效，下次除了享受会员的折扣之外，还可以将项目卡当现金抵扣。

第三种方法：送门诊外的其他项目和礼品去设置售卖。

如果我们口腔送门诊外的项目和礼品，这样这些潜在患者的可选择性就高了很多，我们可以

将很多门诊内的项目拆解开来，选一些成本不是很高，但附加值和正常收费价格还不错的小项

目，捆绑在门诊外的礼品卡里面，只需要5块钱或者10块钱20块钱，就可以购买享受原本收费

100元至200元的口腔治疗项目一次。

我们也可以将洗牙的小项目，作为赠送项目；我们可以将洗牙和外卖护理产品加上行业外了

赠品捆绑进来，比如说会员加38元购买100元洗牙，送一支价值100元的电动牙刷和漱口水。

这里同样有一个前提，那就是客户要进行一个动作，她必须充值200元或者300元。

这三种方法都有一个共同点，这个共同点就是要引导客户充值，而且是充值小卡，200元或

者300元的小卡。

为什么我要建议口腔老板在开业的期间要选择小卡，而不要让客人去充大卡，这里面有两个

原因……



第一：每一位客人第一次去到一家新店消费，通常都会小心翼翼，她不敢轻易放很多钱在我

们新开业的口腔门诊，因为现在卷走顾客卡金其他行业的案例比比皆是，上当受骗的次数多了，

顾客的消费已经变得越来越理性。

第二：我们之所以要引导顾客充值，并不是像部分口腔那样，拿卡金作为一种融资的手段。

我们要的目的是让顾客再次会来我们家门诊消费，培养顾客重复消费的习惯。说得再直白一

点，就是给我们自己留有余地，偶尔一两次犯错导致的顾客流失，卡里面有那么一点点钱，顾客

下次还是会给我们改正的机会。

为什么我要主张顾客加1块、2块、5块钱、10块钱？

因为这里面有一个人性的特点……“你如果是白送给她，她会觉得你搞活动是应该的，新门

诊开业为了吸引人气，她拿礼品和优惠会觉得是理所当然。但如果你让她象征性地加那么一两块

钱、或者三五块钱，她就会觉得自己占了很大便宜，顾客的注意力和焦点就会转移到礼品的价值

上面，而不是你让她充值这个动作本身”，这一点非常关键！

我一般不建议口腔老板在开业初期这个期间，用那种全场打几折……”等等降价促销活动，

那样会破坏我们的价格体系，更关键的是我们吸引进来的客人她的档次不是我们口腔门诊定位的

人群！

还有一点非常关键……

不管我们做任何活动，我们都要跳出活动来看活动，我们要站在整体经营的角度来审视我们

的活动，我们开业活动的目的是什么？难道仅仅是为了吸引人气？

很显然一个道理，我们不但要吸引人气，更为关键的是被我们吸引进来的这些客人，我们要

如何借助一些方法把这些客人给留下来，除了我们本身的技术和服务之外，从经营的角度来说，

最好的方法就是让她留一点点钱放在我们这里，哪怕只有那么100块、200块、300块也好！

“开业促销和充值”这两个步骤是紧密相连的，光有开业促销没有充值，我们后期的客流量

很难有保障；光有充值没有开业促销，我们的成交率会非常有限。

说到这里的时候，很多口腔老板会说：“这种活动下来，那我的成本非常高啊！”。

成本高与不高，关键看你从哪个角度去看。

如果我们是选择第一种促销方案，送8元到15元的促销礼品，这种成本真的很高吗？我看未

必！因为我们的目的是让顾客充值，100块钱8块钱礼品成本、200块钱10块钱礼品成本、300块

钱15元礼品成本，最多也只有5%—8%的成本，而且这种活动只是在开业这一个月才有，相比留

下一个客人，这种成本比例一点也不算太高。

关键的是后期可以积累很多客人，医生有活干，有活干就不会心慌、有活干就不会东想西

想。
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换句话来说，从长远的角度来看，即使第一个月我们打平，一分钱不赚，但我们积累了大量

的客人，这种成本的付出也绝对是超值的。

作为经营者，我们最重要的能力是什么？我们最重要的能力是从宏观的角度来审视我们的整

体布局！最重要的能力是我们要认清楚我们每一个动作背后的目的是什么！最重要的能力是将我

们每一个阶段性的经营动作连贯起来！

最后送大家一句话：“跳出事物本身看事物，我们才有可能看到事物的真相和本质，这一点

非常重要！”

特别提醒一下需要做开业活动的朋友，一定不要照着葫芦画瓢，每一家口腔门诊都需要根据

自己自身实际情况考量去做。

如有需要即将为开业会活动的朋友，代恒老师也欢迎您来到大连艺道口腔商院咨询沟通。

开业对于口腔门诊是大事，绝对不是点个鞭放个炮那么简单，这是新门诊最重要的一次战略

上的营销，开门红很重要，代老师在口腔开业大型营销活动上，也积累了几百家从100多平的诊

所大到2000平的口腔医院开业的成功案例。

今天就到这里，我们下篇文章中见！
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