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浅析A公司美容SPA项目促销策略
摘要：A公司作为一家综合性的大型水疗会所，其中的美容SPA项目，既有美容行业的专业性，还必须要适应结合水疗会所的顾客需求。同时，美容SPA项目作为水疗会所的高消费项目，对品质和服务的要求标准更高，也是会所经营利润的主要增长点之一。笔者任职于A公司美容部经理，针对开业一年后公司及本部门业绩增长陷于停顿的状况，带领部门全体员工，在广泛收集客户意见并结合营销师理论，制定并推出了一系列行之有效的促销策略，使部门业绩得到大幅提升，会所营业额和利润也得到有效的保障和提高。
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1、 深圳水疗行业概况及A公司概况
（一）深圳水疗行业概况

国内的水疗会所发源于北方的大型浴场，过去由于北方天气寒冷，家庭洗浴条件差，人们都比较喜欢泡澡堂子，甚至形成了著名的“早上皮包水，晚上水包皮”的扬州洗浴文化。随着人们生活条件的逐步提高，对休闲娱乐的要求也越来越高，传统的“澡堂子”里的功能也随之越来越多，擦背、修脚、足疗、按摩、美容，甚至引进大型餐饮、歌舞表演，设置了茶艺、棋牌、网吧、影院、健身、娱乐等项目，还配套了客房、会议室、商务中心等，俨然一个另类酒店，称之为商务会馆。商务会馆以其功能齐全、消费便捷、环境舒适等特点，成为人们商务洽谈、家庭聚会、休闲娱乐的理想选择。
自2000年初，深圳第一家水疗会所开业至今，水疗会所的组成经历了一系列的发展和变化：由南北方桑拿和洗浴文化的相结合，到多元化、专业化的发展，再到融入水文化及健康的理念，又开辟了VIP会员专区以及引进了高消费的SPA项目及KTV等，最终发展成为南派的一站式水疗会所。

（二）A公司概况

A公司成立于2010年4月，是深圳市龙岗区中心城首家集水疗健身、保健按摩、足浴棋牌、美容SPA、康体娱乐、中西美食、豪华客房、VIP多功能房等于一体的超大型一站式服务的水疗会所。会所经历近十个月的市场调研、策划设计和筹建筹备，通过合理的市场定位、产品定位、价格定价 ，自2011年1月24日试营业以来，2011年度每月营业额均保持在10%的增长，而2012年公司每月营业额的增长缓慢，各部门营业指标不能达到好的创新。
2、 A公司项目SWOT分析
（一）优势分析

1、地理位置优势

A公司地处龙岗中心城核心地段，距离龙岗区政府仅2公里几分钟的车程，交通极为便利。周边高档住宅小区林立，居住人口近15万人，聚集了龙岗区一大批的高端消费群体，为A公司今后的客源拓展提供了有力保障。

2、管理团队优势

A公司在组建管理团队时，聘请曾任职嘉年华会、银湖水会、世外桃源、东方棕泉等行业内的优秀管理人员，并根据各自所长安排适合的职务，他们所拥有的丰富从业经验和强大的人力资源，为A公司经营成功提供了有力保障。

3、完善的硬件配套设施

A公司是龙岗区规模最大、装修最豪华、功能最齐全、设施最完善、服务多元化的水疗会所，并配有大型专用停车场、室内大型水疗池及恒温泳池、多功能商务包房、设备齐全的健身房和超大型休息大厅等。

（二）劣势分析

A公司经营面积逾10000㎡，投资额巨大，员工多达400多人，以及配置的中央冷暖空调、恒温泳池能耗较大等原因，相对于周边的桑拿、足浴场所，虽然竞争优势明显，但是经营成本的压力也较大，因此必须保证客流量和人均消费均须达到一定的水平方能保障公司的盈利。

（三）机会分析

1、发展机会

龙岗区于1993年建区，2005年完成城市化改制。全区总面积844.07平方公里，2009年全年地区生产总值达到1529.8亿元，比上年（下同）增长10.8%，社会消费品零售总额345.3亿元，增长16.6%，全社会固定资产投资530.1亿元，增长19.1%，各项指标增速均位居全市前茅。深圳市政府2011年直接投资龙岗大运会（中心城）建设超过20亿美金，并将带动数百亿的资金到龙岗投资。龙岗的基础设施及旧城改造也将提速，龙岗中心城将真正融入深圳“半小时生活圈”的版图。

2、全面升级机会

龙岗区现已从深圳市经济发展的战略次中心上升为区域多中心之一，将吸引众多的品牌地产、高科技产业、会展业、体育产业、文化产业以及服务业的产业资本，并将以大运为契机，全面推进品牌商住地产、高新科技、文化创意、体育休闲、金融服务等现代服务业的发展。

（四）威胁分析

A公司半径十公里范围内，中小型的桑拿、足浴、美容场所较为集中，其中具代表性的有“双龙泉健身俱乐部”和“泰夫人健身俱乐部”，其营业面积均在4000㎡左右，距离A公司仅2公里路程，在龙岗中心城有很高的知名度，势必成为今后主要的竞争对手。此外，距A公司十公里路程的“清水湾SPA酒店”，其规模及硬件设施与A公司相当，并且该会所比A公司早四个月开业，已经在龙岗片区形成了一定的影响。

3、 A公司美容部存在的主要问题
A公司经过一年的运转和磨合，会所客源基本趋于稳定，美容部作为技术部门，营业额也逐渐出现增长乏力，经过调查统计分析原因如下：

（一）无专职推销人员，美容师推销技巧不够，且收入以做钟提成为主，自给自足，导致其工作动力不足，比较安于现状。

（二）公司注重品质观念，对于高端项目配用的原装进口产品，因好产品的理念灌输和引导不够，造成客人对产品的认知认同度不够高，“酒香也怕巷子深”。

（三）美容SPA项目收费较高，因此也不易推销。

（四）对现有的客户资料管理混乱，做不到专人专项跟进，造成对客的维护不够。
4、 A公司美容SPA项目促销策略分析
（一）加大人员推销

1、安排美容师到休息厅站牌推销，并增设美容顾问，专职负责对客接待、项目介绍，以及顾客消费后的跟进售后服务，并做好意见回访和记录，以便下次能为其提供更细致的个性化服务，同时培训和要求顾问、美容师与顾客建立良好的亲密关系。                                    

2、制定激励性的顾问工资提成方案，底薪1000元 + 阶梯式业绩提成（分10万以下、10万～12万、12万～14万、14万-15万、15万以上各阶段的提成比例不同），以及增设顾问和美容师业绩达标奖、业绩提成奖、点扩钟达标奖，大大调动了顾问、美容师对客推销以及跟进服务和维护的积极性。
3、给每位顾问配备一台IPAD，将每个项目的特色、功效、流程、时间、价位等设计为直观且图文并茂的说明，以便顾问介绍和推销项目。

4、对现有的熟客、VIP客户的资料做相应整理，建立详细的顾客档案，安排专属顾问专职跟进。

（二）加大广告宣传

1、在电梯口的客人必经之处张挂每月优秀技师推荐；在公司的内部电视2频道上，循环播放美容师及其他工种技师的相片和信息并及时刷新相关资料；在公司内部联网的电脑系统中，展示技师相片并实时更新技师的状态信息，能准确而快捷的为客人安排相应的技师服务。
2、在顾客较为集中或逗留时间较长的位置（如休息厅、电梯、通道等），设计制作项目介绍以及促销优惠的灯箱广告。

3、在美容前台增设产品展示柜以及美容仪器展示区，对于面部项目中使用的意大利原装进口海皙曼产品以及SPA项目中使用的泰国原装进口曼缇儿产品做充分展示和重点推介，让顾客认识并接受其安全性和权威性。
（三）各种销售促进措施
1、根据顾客需求精选部分服务项目，推出疗程次卡，买10次送2次。留住顾客，增加顾客回头率以及消费频率，同时掌握更多的顾客信息，以便安排专职顾问跟进售后服务。
2、对于单次消费的客人，我们推出198元以上的身体项目或238元以上的面部项目可赠送优惠价59元大堂项目一项，引导客人实惠消费，推动客人多消费和高消费，从而提升公司的经营业绩和利润。

3、根据客人的需求，新增A、B、C、D套餐项目，即面部、身体、美容小项有效结合在一起，客人可以根据自己的喜好和需求任意挑选适合自己的项目并享受套餐优惠。如A套餐（法式淋巴排毒+深度补水面部护理+巴腊芬手蜡或身体局部刮痧），按项目单个价位累加为504元，而客人消费A套餐仅需368元，既方便了客人，也引导其多消费。
4、节假日推出一些特惠活动，如三八妇女节推出凡在美容部消费满298元以上项目的女性宾客，可获赠价值98元的精美浴巾一条；消费398元海皙曼面部护理的女性宾客，除可以享受赠送浴巾的优惠外，还可获赠同系列的精华护理一次。
5、 总结

有效的促销策略对企业市场推广的成功来说至关重要，但正所谓“兵无定势，水无常形”，故企业的促销策略也应当应时应势而制定。企业不管制定哪一种促销策略时，都应该根据市场的需求状况、消费者的购买心理和购买习惯去选择合适的促销策略，以达到传递产品信息、激发购买欲望、建立产品形象、扩大市场份额的促销目标。判断企业促销策略应用的好坏的主要标准是：制定的促销策略是不是既考虑了商品的供求状况、满足了消费者的购买习惯和消费心理，又积极的促进了企业市场营销策略的成功。
美容部通过将人员推销、广告宣传以及各种销售促进措施组成的组合拳，大大提高了顾客对美容SPA项目的认知度和认可程度，所承接的客流和顾客人均消费明显上升，使我部效益再次得到大幅的提高，超额完成公司制定的经营目标任务。2012年二季度业绩增长如
下表：

	2012年
	营业额

环比增长
	客流量

环比增长
	人均消费

	4月
	8%
	5%
	350元

	5月
	15%
	7%
	375元

	6月
	25%
	12%
	420元


参考文献：

（1）中国就业培训技术指导中心组织编写，李先国主编；《国家职业资格培训教程·营销师基础知识》；中央广播电视大学出版社出版发行；2006年8月第1版，2008年6月第6次印刷。书号：ISBN 978-7-304-03581-5

（2）中国就业培训技术指导中心组织编写，李先国主编；《国家职业资格培训教程·营销师》；中央广播电视大学出版社出版发行；2006年8月第1版，2010年7月第6次印刷。书号：ISBN 978-7-304-03585-3

（3）倪德玲主编；《企业促销工具大全》；海天出版社出版发行；2007年6月第1版，第1次印刷。书号：ISBN 9783-1
（4）中国商业联合会沐浴专业委员会相关资料。

（5）A公司内部资料。

（6）龙岗门户网www.lg188.com

（7）龙岗政府在线www.lg.gov.com
- 6 -

