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市场剖析

1.口腔医疗保健效劳的特点

效劳具有独特的能与商品和工业制品区分开来的特征，通常描绘为：无形性、不一致性、不

可分割性和无存货性。口腔医疗保健效劳也有其本人的特征

2.口腔保健市场的全体供需状况

(1)消费者对口腔卫生保健的需求

口腔卫生保健需求和国民经济的增长、人口的文明水平的进步是严密相关的。以北京大学口

腔医学院为例，80年代日门诊量均匀为800人，90年代日门诊量均匀为1500人，新世纪日门诊病

人量均匀为2200人。

(2)目前全国口腔疾病状况

据最新的全国口腔盛行病调查材料，以致少患以下一种口腔疾病计算（龋齿、牙周病、牙龈

病、缺牙、牙结石、牙外伤、智齿阻生），口腔疾病的患病率为97.6%，该材料还标明94.8%的

人群需求专业干涉而未医治。依据笔者对长春市的调查后果标明，48%的人有需求医治但未医治

的龋齿，而定期带孩子（18岁以下）看牙医的家长只要7%。同时，随着食物构造的改动和食糖

量的增加，牙病呈分明增加的趋向。

(3)全国口腔人力资源状况
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目前中国共有口腔医师11280人 ，口腔医师人口比为1：2万。该数字与兴旺国度相比有很大

差距。美国牙医人口比为1：1200，欧洲为1：1000，日本为1：800，香港地域为1：4000，台

湾地域为1：3500。（2）因而可以说我国是口腔人力资源十分短缺的国度。到2030年，按16亿

人口计算，需求口腔医生15万，因而在20年内，口腔医疗业具有十分好的开展前景。

3.开展私立口腔诊所的市场前景

人一辈子能够不得某种病，但牙病人人有，终身要屡次拜访口腔医师。即便如今没有牙病，

也应定期作口腔安康检查，只靠少数大医院是远远不能满足市场需求的。因而世界各国的牙科医

疗机构，均采取在社区中呈合理网状式散布，而且以私人的小牙科诊所为主。美国牙科医师在私

人诊所效劳的人数和在口腔医院或综合医院口腔科效劳的人数比为8：2，德国为9：1，日本为

7：3，香港为9：1。而目前中国的口腔医师几乎全部在公立医院任务。北京大学口腔医学院声誉

院长张震康指出，开展社区口腔诊所是我国口腔医疗事业开展的趋向。
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竞争剖析

依据麦克尔波特的竞争实际，任何行业，竞争规律都将表现五种根本的竞争作用力。详细到

口腔医疗行业，可以总结为：

1、新的医院或诊所的参加

2、医疗替代技术的要挟

3、物价部门的限制，顾客购置力的低下

4、诊所供给商的侃价才能

5、现有竞争对手之间的竞争
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市场定位

定位的目的与准绳

口腔诊所定位的目的是为目的市场发明差别化效劳。每个医疗机构以及它提供的效劳，在顾

客心目中都有其定位或抽象，并且这些会影响到消费者的购置决议。经过对诊所定位、对诊所提

供的效劳定位，使顾客在心中感遭到口腔诊所的特征，领会到口腔诊所比其竞争对手具有哪些优

势，从而在众多医疗机构中选择我们，信任我们。

里斯和特劳特以为，定位不是为你的产品做了什么，而是让你的目的市场在心中感遭到什

么。由于口腔医疗效劳存在很大水平的无形性，顾客很难发现效劳的差别性，所以我们必需针对



目的市场的特征，经过称号、价钱、效劳进程等有形的表征对诊所进行定位，让顾客实真实在的

感遭到效劳的差别化。

虽然诊所的规模有限、资金有限，在短时间内很难做到大而全，但却可以从市场的补缺者动

手，成为一小块市场上的指导者。因而，确定市场定位准绳为防止正面抵触，着手空白市场，突

出“有信任的医生”这一最重要要素，扬长避短。
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整合传达战略

整合传达营销是一种从顾客角度思索营销进程的办法。整合营销传达组合有五种主要传达工

具组成：广告，销售促进，公共关系与宣传，人员推销，间接营销和互动营销。社区口腔将以前

三种工具为主，各自所占预算比例为：

广告：销售促进：公共关系=2：4：4。

（一）根本指点准绳

虽然剧烈的市场竞争和私立医疗机构目前的弱势位置使得运营者认识到，采用营销手腕是取

得竞争优势的殊途同归，但由于医疗行业的特殊性，制定营销战略应在以下准绳下进行：

1、必需保证真实性，只许诺那些可以完成的效劳或产品。

2、经过有形的线索，使效劳被人理解。

3、最大水平的调动每一位员工的积极性。

（二）广告战略

市场调查标明，“广告”是消费者选择口腔医疗机构最不重要的要素之一。这主要是由于：

第一，消费者的全体素质进步了，不再随便置信广告。第二，医疗广告的数量过多，使人们发生



了逆反心思。第三，消费者更注重医疗机构固有的知名度，而不是靠广告发明的知名度。第四，

由于医疗机构的地域性，医疗机构的广告普通都以省市级媒体为载体，制造粗糙，欣赏性差。

市场调查还标明，医院的知名度和医院的全体环境是消费者选择医院的重要要素。但是作为

创立中的社区口腔，要进步诊所的知名度，要让消费者理解社区口腔的全体环境由于其他机构，

却离不开广告。所以制定广告战略为慎用广告， 并依据广告的5Ms框架(义务(mission；资金

money；信息message；媒体media；权衡measurement)，得出广告战略。
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（三）销售促进战略

销售促进使销售者应用刺激性的促销方式，来吸引新的运用者和奖励忠实的顾客，并进步必

然性顾客反复购置率。与广告相比，销售促进本钱较低，员工的参与度较高，关于刚创立的雅宁

口腔更便于施行。而且，由于广告是消费者选择医院时的最不重要的要素，所以销售促进将比广

告更有效。

（四）公共关系战略

一些专家指出，公关宣传抵消费者的影响大约相当于广告的5倍。（11）因而公共关系战略

将和销售促进战略一同构成整合营销传达的重要组成局部。
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关系营销战略



口腔诊所简介 口腔诊所转让 口腔门诊转让 口腔医生简介 口腔门诊部设置标准

效劳营销机构采用的营销方式阅历了七个阶段，辨别为：销售，广告和传达，产品开发，差

别化和竞争对手剖析，顾客效劳，效劳质量，整合和关系营销。客观地讲，各口腔医疗机构思索

的为更多是本人可以提供的产品是什么，而不是顾客真正需求的是什么。作为社区口腔，假如从

顾客的角度进行整合和关系营销，可以在短时间内吸引顾客，在长时间内保存顾客。

结论

口腔医疗市场处在供不应求阶段，主要竞争对手的竞争手腕还停留在技术战和价钱战的层

面，其效劳产品具有较强的趋同性。

作为新的进入者，以社区口腔现有的规模和实力，不能够满足市场上一切消费者的各种需

求，在研讨了现有竞争者的优势和劣势后，社区口腔将采取目的化和差别化营销战略。即，将市

场进行细分，然后选择合适的目的市场，集中力气以差别化的营销组合吸引目的顾客并经过提供

令顾客称心的效劳保存顾客。

在选定目的市场后，差别化的营销战略将在产品趋同性的市场中，给雅宁口腔带来竞争优

势。第一是定位差别化，由于人是技术的有形载体，并且目的市场对价钱不敏感，所以定位语不

是突出技术和价钱，而是突出医生的位置。第二是产品差别化，产品不只突出根底产品，更注重

边缘产品。第三是品牌差别化，品牌不是以人名命名，而是从表现全体定位的角度命名。第四是

传达方式差别化，传达方式不是以广告为主，而是以销售促进战略和公共关系战略为主的整合传

达方式。第五是顾客观念差别化，采取保存现有顾客重于吸引新顾客的战略。第六是价钱差别

化，不以低质换取地价，而以高质博得顾客称心的最优性价比。
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