
焦作中医馆互联网网络品牌营销托管外包

产品名称 焦作中医馆互联网网络品牌营销托管外包

公司名称 河南世耀诚实业集团有限公司

价格 .00/件

规格参数 品牌:融河矩媒

公司地址 南阳市卧龙区工业路华龙广告二楼

联系电话 13140513661 18338218580

产品详情

品牌既简单又复杂，做好品牌有上万种路径，上百万个想法。创业者完成了从零到一的产品和销售积累
，会忽然找人咨询品牌。挂着品牌总监头衔，每天都在做品牌的职业经理人，也会经常困惑怎样的品牌
战略对企业有用。中医跟其它行业比较大的差距在哪里？其实就是两个字：品牌。而品牌工作暂时是看
不到效果的，所以很多医馆没有在品牌上面做投入。可是品牌规划对一个企业来讲，重要的战略意义。

中医正处于百年来发展良佳机遇期！作为中医的重要载体，消费者对中医馆的需求，也日益增多。随着
国家鼓励社会力量开办中医馆/诊所的政策的放开，把资金投放到中医领域，成为众多企业的发力点。加
之“健康中国”上升为国家战略，现在越来越多的人注重养生，喜欢在季节更替去中医馆。在发达城市
，去中医馆好像去美容会所一样，已经成为一种新的风尚。中医馆热潮蓬勃兴起，新开的医馆越来越多
，那么初期该如何运作，才能打响品牌呢？

目前市场环境变化非常快，新事物层出不穷，我们看得真是眼花缭乱，对中医馆运营来说，这些现象意
味着什么？对品牌规划有什么影响？真正应该抓的核心东西又是什么？

1、根据不同的定位选择合适的人

中医馆，不管是专科、全科还是外治，基本上家家都以“诊疗定位”为主，以解决客户病痛为出发点，
以搞定疑难杂症为荣。从医生和患者的角度来看，是非常值得尊敬和推崇的，但从医馆发展的角度来看
，不是较好的选择。

中医医生的培养周期长，成才率低，决定了以“诊疗定位”为主的中医馆是不可能快速扩张的，加上中
医辨证施治、个性化的诊疗特点，也不可能实现标准化可复制规模化的发展，即使在同一体系下的连锁
中医馆，也是馆馆不同，根据不同医生的个性特征和风格进行管理和服务。



因此，中医馆想要快速开馆，扩大规模，唯一的方式就是到处挖抢医生，90%的医馆以多点执业、兼职
走堂医生为主，全职医生寥寥无几，这种因医馆单一“诊疗定位”而风行的人才“拿来主义”作风，已
为中医馆的健康发展埋下了祸根。

一是大部分中医馆不注重培养自己的医生团队，没有给中青年医生创造足够的生存空间和成长土壤。

二是中医馆单一的诊疗变现模式，不管是专科还是全科，甚至是中医外治，都在比拼技术疗效，缺乏对
人们多样性、多层次、多维度健康需求的认知和理解。

三是中医馆和中医医生过度地追求和吹捧技术疗效，在解决人们多样性、多层次、多维度的健康需求时
采取一刀切的做法，而不是根据客户的不同健康需求去匹配合适的医生和技师，造成只有诊疗没有服务
，只有专 业没有舒适，只有延后疗效没有即时身心愉悦体验，需求和服务错位、脱节。

在中医外治市场风起云涌之际，中医馆比较忌讳的就是用中医医生来做技师的活，医生追求的是治病，
大部分是以“自我和技术”为中心，很难能降下身段和身份，就决定了不可能服务好健康、亚健康和微
恙客户群体。

如果我们医馆定位在中医外治领域，一定要考虑清楚用什么样的医生、技师是比较合适的、比较稳定的
、比较能给客户带来愉悦体验的。否则，你再怎么努力培养刚从中医药大学毕业的中医医生都可能是徒
劳，白白浪费医馆资源。

针对健康市场，医馆不能再以“诊疗”标准来选人、育人、留人，必须以客户需求出发来选择合适的人
提供比较匹配的产品和服务。

2、薪酬待遇和考核机制：

中医馆，更多是靠医生来驱动流量，对多点执业和兼职医生，基本上没任何约束力，做好做坏一个样，
更别说进行技术水平、服务能力的考核和问诊流程的设计、优化。当医馆一味靠医生引流变现，医馆就
成了医生的附庸，不可能建立起以“客户”为中心的价值服务原则。而对全职医生进行考核，由于医馆
本身“诊疗定位”的限制，某种意义上又不具备可执行性，诊疗技术的修炼不是半年1年就成，而是需要
3年、5年，甚至是10年，试问，我们有多少医生在一家医馆呆上3年的。

一旦医馆对医生薪酬和考核机制没法落地执行，就不可能驱动医生遵守医馆的规章制度，医馆的整个运
营和服务就处于中医医生对医馆来讲，到底是一种什么样的存在，是医馆一个岗位上的职员还是核心，
先后顺序如何？如果我们不弄清这个问题，在医馆跟医生的博弈中，留给医馆的只有一堆尴尬。

新开中医馆如何打响品牌？

利用好开业时期

开业是一个中医馆打响知 名度，传播品牌的良佳时期。不仅有前期蓄水的宣传推广，还有开业时的“一
炮打响”，热闹的气氛、名人的效应、政府的牵头、多多的好礼等，比较能引八方来客。



低价优惠

初期以搞优惠为主，以此引爆眼球，快速聚集人 气，口碑广告结合，打响知 名度。具体的折扣优惠，每
个医馆可根据自身作出相应的策略。好礼相送、低价促销、免费义诊等等，不一而举。

此时一定不要焦躁，不要因利润太低，甚至亏本而动摇决心。一定要从长远考虑，没有一蹴而就的成功
，也没有顺风顺水的坦途。

良好的服务

良好的服务，不仅能赢得客户的满意，增进彼此的情感；还能获得良好的口碑，并争相传递，以此拓宽
品牌传播的渠道

聪明的经营者会深谙此道，懂得医疗服务利润链，把医馆的利润和顾客的满意度连存一起。设立相应的
管理、培训制度，并不断深究细化，以使每个医务人员的素养达到高水准，充分适应客户的需求。
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