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        กลยุทธก์ารตลาดส าหรบัคลนีิค   ในตอนทีแ่ลว้ไดน้ าเสนอกลยุทธก์ารตลาดส าหรบัการหาขอ้มลูและการประชาสมัพนัธ์
เพื่อเป็นการเริม่ตน้ปทูางใหค้นรูจ้กั จากนัน้เมื่อคนเริม่รูจ้กัแลว้ มาใชบ้รกิารกเ็ป็นกลยุทธท์ีใ่ชเ้พื่อผกูมดัใจลกูคา้ใหเ้หนียว
แน่นดงัต่อไปนี้ 
        3. กลยุทธร์าคาและของแถม (Pricing & Promotion Strategies) เพื่อตอ้งการล่อใจใหล้กูคา้กลบัมารบับรกิารอย่าง
ต่อเนื่อง การด าเนินกลยุทธน์ี้มนียัส าคญัเกีย่วกบัการสรา้งความสมัพนัธร์ะหว่างคลนิิกกบัผูม้ารบับรกิาร  กลยุทธ ์ ลด แลก 
แจก แถม  ส าหรบัคลนิิกอาจไม่ใช่หวัใจหลกัของการท าการตลาดกจ็รงิ  แต่ในเมื่อคนไทยยงัรูส้กึประทบัใจกบัการลด แลก 
แจก แถม  ซึง่นัน่หมายความว่ากลยุทธน์ี้สามารถสรา้งความจดจ าไดเ้ป็นอย่างด ี คลนิิกเปิดใหมก่ค็วรใชก้ลยุทธน์ี้  เพื่อสรา้ง
ความประทบัใจใหก้บัผูม้ารบับรกิารเช่นเดยีวกนั จากกลยุทธใ์นขอ้ที ่ 1 ทีคุ่ณหมอตอ้งหาขอ้มลูทางการตลาดอยูแ่ลว้ คง
ประเมนิไดค้ร่าว ๆ  ว่าระดบัราคาของคู่แขง่อยูใ่นระดบัใด  ดงันัน้ถา้จะกล่าวถงึการ “ลด”   ผมไม่ไดแ้นะน าใหคุ้ณหมอตัง้ราคา
สงู ๆ และท าสว่นลดใหล้กูคา้เหน็เหมอืนธุรกจิอื่น ๆ แต่กรรมวธิใีนการลด ทีแ่ยบยลอาจใชว้ธิกีารตัง้ราคาทีถู่กกว่าคู่แขง่
เลก็น้อยหรอืการท าบตัรสมาชกิเพื่อรบัสว่นลดใหก้บัผูร้บับรกิาร  ซึง่ไดผ้ลดกีว่าการลดราคาเป็นครัง้ ๆ ไปแน่นอน การ 
“แถม” สิง่ทีคุ่ณหมอควรแถมใหก้บัผูม้ารบับรกิารกค็งหนีไม่พน้ พวงกุญแจหรอืตลบัใสย่า ทีม่ขีอ้ความระบชุื่อคลนิิก , เวลาท า
การ , หมายเลขโทรศพัท ์ไวอ้ยา่งชดัเจน และผูท้ีส่มควรมอบของแถมเหล่าน้ีใหก้บัลกูคา้กค็อื ตวัคุณหมอเองนัน้แหละ  ซึง่
คุณหมอสามารถมอบของแถมเหล่านี้ในชว่งเทศกาลไดอ้ย่างง่าย ๆ เพยีงประโยคว่า “สวสัดปีีใหม่ นะค๊ะ ” ซึง่จะไม่ท าให้
ภาพลกัษณ์ของคุณหมอเสยีหายแต่อย่างใด ถ่ายรปูหรอืบนัทกึเป็นไฟลร์ปูภาพใหล้กูคา้ประทบัใจเพราะไดร้บักบัมอืหมอ   
แต่ของแถมทีส่ าคญัยิง่ไปกว่านัน้ ซึง่คลนิิกสามารถใหก้บัผูม้ารบับรกิารได ้คอืการแถมความหว่งใยในสขุภาพ  โดยการแถม
นี้ไม่เฉพาะเจาะจงไปทีต่วัผูป่้วยแต่อย่างเดยีว  อาจสามารถแถมไปยงัญาตขิองผูป่้วยทีม่าดว้ยกนักย็งัได ้ เช่น จดัมมุเลก็ ๆ 
ส าหรบัการชัง่น ้าหนกั , วดัความดนั , วดั BMI , หรอืการตรวจน ้าตาลในเลอืด ดว้ยเครื่องอตัโนมตั ิฟรสี าหรบัทุกคนทีเ่ขา้มา
ในคลนิิก  เป็นตน้  กลไกทีส่ าคญัของการแถมในลกัษณะน้ี  ทางคลนิิกควรมแีผ่นพบัเลก็ ๆ ทีใ่ชบ้นัทกึขอ้มลูสขุภาพเหล่านี้ 
ใหผู้ม้ารบับรกิารและญาตนิ าตดิตวักลบัไปบา้นได ้  และสามารถเกบ็สถติ ิ ขอ้มลูสขุภาพของตน้เองไดอ้ย่างต่อเนื่อง  ซึง่จะ
สรา้งความประทบัใจไดม้ากทเีดยีว 
          4. กลยุทธฤ์ดกูารขาย (Seasonality Strategies)  การเตรยีมความพรอ้มของคลนิิก ส าหรบักรณีดงักล่าว คลนิิกอาจ
ตอ้งสรา้ง   กลยุทธพ์เิศษ  เพื่อรองรบัความตอ้งการในฤดกูารขายมากยิง่ขึน้  เช่น การขยายเวลาเปิด – ปิดท าการ  การ
ตัง้สมมตฐิาน เพื่อการซือ้ยาและเวชภณัฑท์ีจ่ าเป็นตอ้งใชจ้ านวนมาก ในราคาทีถู่กลง รวมถงึการตดิตามขา่วสารกระแส
ความกงัวลใจ ในช่วงนัน้ ๆ อย่างใกลช้ดิ และอาจหมายถงึ การน าเสนอขอ้มลูสขุภาพผ่านสือ่ต่าง ๆ ทีส่มัพนัธก์บัเวชสถติ ิ
ในช่วงฤดกูารขายน าเสนอสูผู่บ้รโิภคตามแต่สมควร  ซึง่หากคลนิิกด าเนินกลยุทธน์ี้ไดด้ใีนชว่งฤดกูารขาย  รบัรองว่าจะ
สง่ผลถงึจ านวนผูม้ารบับรกิารทีเ่พิม่ขึน้อย่างเหน็ไดช้ดั และอาจสง่ผลต่อเนื่องไปนอกฤดกูารขายดว้ยอกีทางหนึ่ง 
         5. กลยุทธค์ูแ่ขง่ขนั ( Competitive Strategies) ในการเปิดคลนิิก คุณหมอทุกท่านคงมขีอ้มลูอยู่แลว้ว่า คลนิิกคู่แขง่
ในพืน้ทีเ่ดยีวกนัมจี านวนกีร่าย คลนิิกไหนดงั  คลนิิกไหนเงยีบเหงา  ซึง่หมายความว่าคลนิิกทีเ่ปิดใหม่ จ าเป็นตอ้งศกึษา
ขอ้มลูดา้นความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในพืน้ทีอ่ย่างสม ่าเสมอ คลนิิกเปิดใหม ่สรา้งสงครามราคา หรอืตัง้ตวัเป็นคู่แขง่อย่าง
เด่นชดั  ในทางตรงกนัขา้มสิง่ทีคุ่ณหมอควรท า  กลบักลายเป็นการสรา้งมติรภาพ กบัเพื่อนร่วมอาชพี  รวมถงึการสรา้ง
ความสมัพนัธท์ีด่กีบั คู่แขง่ทีใ่กลเ้คยีง ในพืน้ที ่เพื่อเป็นสว่นเสรมิ และสนบัสนุนบรกิารของคุณหมอใหม้ ีValue ที่
สงูขึน้  ตวัอย่างเช่น  ในกรณีทีม่คีนไขท้ีเ่ราไม่สามารถรกัษาได ้คุณหมอสามารถสง่ตวัผูป่้วยไปยงั คู่แขง่ใกลเ้คยีงได้
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ทนัท่วงท ี สามารถขอสว่นลดในการบรกิารของใหก้บัผูป่้วยได ้ซึง่จะสรา้งความประทบัใจในตวัคณุหมอไดเ้ป็นอย่างด ีกรณี
นี้อาจไมม่ใีนคลนิิคประเภทเวชส าอาง  แต่การดแูลเสรมิสวย ท าเลบ็ แต่งหน้า คุณหมอกอ็าจไดพ้ารท์เนอรท์ีด่ี (อ่านต่อฉบบั
หน้า) 
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