
品柏牙科管顧 品牌化最佳推手

林亭伃 培訓數位化 為牙科院所解決經營難題

品
柏牙科管顧

公司，國內

首家以建構牙科產

業管理系統為服務

宗旨的企業。有鑑

於台灣牙科產業已

進入紅海市場，競

爭越來越激烈，加

上人才培訓管理不

易、流動率高的問

題，品柏牙科管顧

應運而生，藉由會

員制的管顧服務，提供領導、管理、牙助等職能課

程，以及線上測驗、院所管理系統，更將傳統實體

培訓數位化，大大降低人事成本，提供經營管理的

最佳支援，協助牙科院所邁向品牌化。品柏創新經

營模式備受認可，今年還協助客戶獲得 104 求職網

雇主品牌大賞，在諸多科技大廠中，成為一枝獨秀

的獨特風景。

創業源起 看見牙科的經營難題
品柏牙科管顧創辦人之一林亭伃策略顧問長，

畢業於台大外文系，因為家人經營牙科診所，牽

起她與牙科產業的緣分，回想初接觸牙科診所的

管理業務，她感觸良深，「牙科留不住人！」面

試過 800 人的她坦言，牙科業務有其專業門檻，

即便一般行政人員、牙科助理都需要經過一定時

間的培訓才能勝任，但是這份工作讓他們看不到

前景與未來，這也是一般牙科診所人員流動率高

的原因。

品 柏 牙 科 管 顧

於 2022 年 5 月成

立，林亭伃就執業

過程發現的問題，

點出台灣牙科診所

普遍面臨的問題：

一人身兼多職、病

患流失、財稅管理

困難以及人才留不

住等。牙科具備封

閉性，一般行銷或

管顧公司難以理解

牙科診所的專業與運作模式，挾著多年管理牙科診

所的經驗，以及在國外學習企業化管理顧問相關專

業，她研發建立一套完整的培訓課程與行銷管理的

系統化模組，「我們透過提供六大顧問服務『營運

管理、行政招募、培訓管理、財稅管理、公關品牌、

行銷廣告』，主張互助合作、共享資源與經驗交流，

打造牙科生態鏈，幫助診所提升營運效率，共創興

盛繁榮的牙科產業。」

文／洪詩茵  攝影／余秀萍  部分圖片提供／品柏牙科管顧公司
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品柏牙科管顧策略顧問長林亭伃。

品柏六大顧問服務（圖表來源／品柏牙科管顧）



培訓會員制 循序漸進架構組織
品柏牙科管顧的服務採取會員制，主要分為小品、

藍品、銀品、金品等四種等級，除小品會員之外，

其餘等級的會員都需要收取年度顧問費用，依據會

員等級提供不同的顧問時數、權限與服務。

◆ 小品會員：

品柏數位學院會員，可以自行選購符合需求之課

程，主要提供通識、技術、管理三大課程，為幫助

牙科產業管理者、主管及職員提升自我發展力。

◆ 藍品會員：

透過測評協助院所找到適合人選，先行解決人員

不斷流動及短缺問題，並提供六大顧問服務。

免費課程：通識

自費課程：技術、管理

◆ 銀品會員：

協助確立院所老闆的營運目標，並透過品柏人才

評鑑系統，篩選儲備幹部，建立院所的員工手冊，

導入組織架構，有效處理混亂並使院所分工明確。

免費課程：通識、技術

自費課程：管理

◆ 金品會員：

透過線上課程、線下輔導、口試及指定讀物，讓

人員具有主管職能，更透過管理工具導入與顧問的

輔導及協助優化，讓院所運行更有系統且順暢。

免費課程：通識、技術、管理

林亭伃進一步說明，從藍品會員、銀品會員、到

金品會員，每個會員等級皆對應相關專業職能、人

員培訓及組織架構之建立，必須循序漸進，一步步

落實。舉例來說，如果跳過銀品會員階段，沒有落

實儲備幹部的篩選與培訓，組織政策與業務上就會

有無法銜接、落實的情況。一般牙科診所，大多由

護理長負責所有行政、管理作業，如若護理長不能

或不願配合，就會發生管理上的斷層。

  完成「金品」會員之後，其上還有「鑽品」會員，

成為「鑽品」會員，才能夠進入品柏的管理中心，

品柏牙科管顧室內空間。
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講師相關證照。



成為聯盟院所，將經營院所的煩惱事全部丟給他們，

等於是「責任外包」，林口三井牙醫診所就是品柏

「鑽品」會員的最佳驗證。

課程數位化 建立最佳養成模式
有鑑於數位化的趨勢，以及資源共享的訴求，「品

柏數位學院」的成立是最重要的第一步，主打線上

課程，追求知識的無遠弗屆，打破時間與空間的限

制，將全台牙科診所全部納入未來的潛力客戶群。

林亭伃透露：「『管理中心為主、牙科管顧為輔』

是品柏的遠程目標，所以我們才會鎖定『數位課

程』，目前品柏的團隊大約有 10 至 15 人，雖然人

力有限，但相關課程內容都已逐步建構完成，透過

線上課程，可以最大程度地放大每份資源的效益。」

  她也進一步說明，為了配合現代人的閱覽習性，

以及精進學習效果，品柏將每個課程皆切分成不同

影片，每支影片的長度控制在 20 分鐘以內，每看

完一支影片，就需要完成一個小測驗，藉此鞏固每

次的學習效果、加深學習印象，同時，在完成整套

課程之後，還要進行臨床考核。以牙科助理的培育

來說，一般牙科診所培訓一位牙助大約需要 3 個月

至半年的時間，透過「品柏數位學院」的培訓方式，

大約 1 個半月的時間就能夠養成一位牙助，大大縮

短培訓的時間與成本，解決一般牙科院所在人員培

訓上的難題。

讓牙科成為讓人嚮往的美好行業
當前台灣牙科診所林立，總數甚至高於便利商店，

接近 7,000 間，而且每年皆新增近百間，顯見台灣

牙科產業已邁入紅海市場，逐漸呈現如同餐飲業的

M 型化生態，「或許對一般牙科診所來說，診所的

業務只要能夠負擔醫師的薪水即可，但如果只鎖定

社區民眾，經營三至五年後，診所勢必會發生病患

數不夠的問題，面對競爭越趨激烈的市場，未來牙

科診所的趨勢是品牌化與名醫效應。」『行銷』已

是未來牙科診所必做的功課，不想被市場淘汰，就

必須盡快跟上這股產業潮流。

林口三井牙醫診所就是品柏牙科管顧這套運營策

略的成功典範，林亭伃表示，開業已有 7 年時間的

林口三井牙醫診所，目前每月固定湧入 300 位新患

者，這代表其在品牌與口碑上的經營有發揮效果，

林口三井牙醫診所固定會做回饋社區的活動，同時

也舉辦義診、掃街，製作統一的制服，並且做患者

見證等相關報導，藉此讓診所被看見，建立知名度，

強化品牌與名醫效應；同時，因為升遷培訓制度的

建立，員工看見升遷的可能，流動率也大幅度降低，

「過去，三井員工的流動率高達 9 成，多數只服務

半年到一年時間就陣亡；現在，三井員工的流動率

已降低達 50％以上。同時，在管理上也減少許多沒

有必要的混亂。」

成立二年多時間，目前市場上尚未有公司提供類

似服務，品柏牙科管顧走在市場的最前端，期許當

業界的領頭羊，建置系統化完整的數位學院，讓台

灣牙科院所都有學習管道、享有顧問服務，並希望

越來越多牙科診所加入品柏的管理中心，攜手建立

不同的牙科品牌，讓牙科這個產業也能夠如同航空

業一般，成為一個讓人嚮往的美好行業。
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林亭伃希望牙科成為讓人嚮往的美好行業。


