牙科诊所活动营销的设计及实施
口腔诊所做活动营销有三个好处，首先，对外可宣传诊所，提高知名度，在做好细节的基础上，提升美誉度；其次，对内可激发团队活力，提高技术水平和沟通能力，增强团队凝聚力，整体提高诊所绩效；最后也是最重要的一点，通过活动，规范内部管理，从人情化管理走向制度管理。
很多诊所在设计活动时仅考虑了活动前期的内容设置和营销渠道等方面，未考虑活动中后期可能出现的情况，结果在活动中发现漏洞百出；活动完成后，由于缺乏数据统计和分析，对活动的实施效果一知半解，无法为诊所的营销和发展提供数据支持。
活动设计需考虑的问题：
活动目的：无论什么样的活动，其实目的都是为了效益，另一方面，针对不同时间所设计的活动，可以与特定的时机联系，为诊所宣传做后续铺垫。
活动对象：是回馈老顾客，还是吸引新顾客；是特定行业还是特定对象？
活动内容：可针对医疗项目来设置，也可以结合特定时机来定活动内容。
活动时间及地点：包含活动持续时间，有无外出宣传，地点何处等。
所需材料：包含医疗材料和宣传材料，哪些是现有的，哪些是需要添置的，是否需要礼品，是否需要厂家支持？
活动范围：预定在什么范围内做活动，附近有何资源（地理位置），这些资源如何被利用？
区域内的其他诊所情况：竞争对手有哪些，有无活动，活动方案是什么？我的活动方案是什么？如何凸显我的优势？
活动推广渠道：团购、微信推广、网络宣传、社区宣传、口腔义诊等等，每种方式的利弊是什么？结合自身情况，选择何种方式？如果选择几种方式，以何顺序来推广？每种方式的成本是多少？
人员职责与激励措施：如何激发团队战斗力，如何有效安排诊所人员？有何方案可以激励大家积极参与，全力以赴。如果违规有何措施可规范？
活动费用预算：包含所有因活动而产生的费用，具体到项目、金额、数量。
数据统计与分析：统计与分析的内容包含支出、收入、就诊人数、渠道、效益等；如有历史数据，可用环比与同比来做对比；如无历史数据，可以从本年开始做简单的数据分析。
活动日程安排表：分为前中后三期，每一期有要做的内容，这些内容包含实施时间，负责人、实施内容、实施地点等。
活动预期及调整方案：活动中可能出现什么问题？有何应对方案？
把客户引进门是知名度，而让客户产生好印象，并铭记于心是美誉度，诊所如果想通过活动来提高美誉度，需要完善以下4点：
1、 活动前状态调整，对相关内容进行培训和演练，比如：服务礼仪，医护形象、诊所形象、医疗技术、服务流程等；
2、提高技术与沟通水平。在服务过程中，不仅要做好活动，更重要是关注客户的口腔情况，不仅是对一颗牙，而是口腔整体情况给客户做反馈，并对这些情况提出建议，由客户自己定怎么治疗以及何时治疗。在此，如何说，如何让人接受比说什么更重要。
3、回访和跟进。详细记录活动中的客户资料，含消费内容、客户口腔情况、联系方式、了解渠道等等，并根据情况适时进行回访。
回访内容包含：
1) 治疗项目质量跟进；
2) 活动的满意程度（服务与治疗质量）调查；
3) 结合客户口腔情况，提醒口腔保健；
4) 征询意见并告知下期活动方案（没有可省掉）。
4、 活动完成后的总结与改进。在数据支持的基础上进行讨论和分析，可完善活动中出现的情况，填漏补缺，为诊所的发展提供决策依据，为下一次的活动打下基础，这是活动营销中最重要的一环。
无论是何种规模的诊所，都面临激烈的市场竞争，通过活动来提高对内对外的绩效是一种营销与管理，任何营销需要持续的做，仅仅做一次蜻蜓点水式的活动本身无法稳定客户群体，也容易被人遗忘，达不到活动的效果。
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