
足浴养生会所网络营销推广托管公司

产品名称 足浴养生会所网络营销推广托管公司

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

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

经济飞速发展的今天，处在社会转型期的人们思维方式和交际圈子、生活方式都在悄然发生变化。足浴
养生已经越来越成为一种休闲方式，在解除疲劳的同时达到传递交际的情感，这种双赢的结果为很多消
费者接受。所以做足疗对消费者来说既是一种享受、一种放松，又是一份淡定。

开一家足浴养生门店，不管店面大小，要考虑的东西有很多。首先你要清晰的是，未来的发展方向是什
么，也就是常说的定位。然后门店的营业面积以及消费标准主要是服务于哪一类人群的，这一点作为老
板必须清晰认知。当门店的定位和发展方向明确之后，那么就应该开始考虑门店的营销策略。

营销策略之一：引导消费

在足浴养生会所的营销策略中，有一个问题我们必须要面对：惯性消费。一部分顾客的诉求点是以方便
为主，以虚荣心满足为主，他们对消费有这样的认知：我经常去，那里的人都认识我，会给予我方便，
即使有问题也可以帮助我解决。所以足浴养生会所营销策略的第一条是：引导顾客消费观念，提升顾客
做足疗的频率。单位时间内老顾客消费频率的提高会降低新顾客数量增长缓慢的风险。引导消费是比较
关键的，不是顾客需要什么我们就提供什么，而是我们提供什么顾客就需要什么。

在足浴养生行业内有一个争论的问题，足疗多长时间做一次比较合适？有人说7天比较合适，有人说10天
比较合适，从营销角度看，引导顾客3天做一次足疗不失为一个好的策略。首先要在内部植入这个概念，
在内部传播上无论技师、迎宾比较合适的。基于消费者的从众心理，经过长时间的视觉及听觉刺激，慢
慢会改变消费者的消费习惯。

营销策略之二：电话营销

有一家开了五年多的足浴养生会所，因为市场的竞争越来越强，加上管理者没有合适的营销手段，导致
门店进入了亏损的状态。老板为了解决改变目前的不良状况，专门请了一位营销策划人员，这位策划者



在看到门店五年来积累的老客户资料之后，做出一个大胆的尝试，从门店里把声音动听、善于电话聊天
的员工组织起来，建立了一个5人电话营销小组，开始针对这些老客户进行电话销售，甚至开始从网上采
集陌生客户资料进行销售，仅仅半个月时间，效果出奇地好，她们竟然每天都能出单，而且起到了很好
的宣传效果。其实仔细想一想，相对于营销短信来说，一个声音好听又很漂亮的女孩子打来的电话，是
更有吸引力和说服力的。

营销策略之三：网络营销

先说一个现象：很多足浴养生会所，甚至很多企业，他们把有个网站当成一种时髦，“嘿，你看我企业
的网站多漂亮”，问题是你企业的网站，能让陌生客户第一个搜索到吗？第一，这就是关键词的选定问
题。查找关键词，必须是客户习惯搜索的关键词。你可以试试，百度一下“足浴养生”能不能找到你企
业的网站。

有了好的关键词，有了好的静态页面，可以了吗？当然不是，网站的内容也尤为重要，你要排到首页去
，起码你要为网站做贡献，每天要有新文章，每天要有新帖，一个网站放到那里，就像一个房子放在那
里，你不装修，不去住人，不去维护，房子迟早要烂掉，网站也一样，你不添加内容，不维护，就无法
上去，就算你天天发布文章，也要发布带有关键词的文章，否则，你的文章不带关键词，别人很难搜索
到，也很难有机会看你的网站。

营销策略之四：社群营销

几乎所有的行业都可以通过社群来转化，财经作家吴晓波也搞社群，大概一年能搞3000万元以上，盈利
模式也很简单，一是靠演讲积累老板粉 丝，而是卖卖书积累粉 丝。

足浴养生会所也不能错过社群营销这个赚钱的模式。相信很多人都在附近的人看到过那些做广告的朋友
圈，别以为这样的方式受地域的局限性，其实获得的粉 丝是很精准的客户。另外社群营销利用社交的方
式，增加了与客户的联系，慢慢也会构成一种情感营销的模式。

营销策略之五：捆绑营销

足浴养生会所往往都会遇到一个问题，就是有些项目很火爆，但是有些项目却无人问津，技师在推销这
些项目时也频频受阻。那么，捆绑营销的方式就能更好的将那些优质但没人做的项目推销出去。

很简单，规定一个捆绑套餐：做一个项目，加100元就可以享用一壶价值80元的茶水+另外一个价值100元
的捆绑项目。这样一来，茶水变成了不是买的，而是会所送的，客户不但不会反感，而且会感到高兴。

营销策略之六：免费营销

很多市场营销的大佬都说：免费的是比较贵的。确实是这样，无论身价亿万的富翁，还是身无分文的平
头百姓，人性的弱点之一，就是人人都有贪便宜的心理，每次免费营销策划，都可以集中几百甚至上千
人的消费群体。

比如说在父亲节的时候，以“父亲！您辛苦了”为主题，打感情牌，打公益牌，优惠为“儿女带父亲入



场，父亲免费享用一次足疗”，限定人数，限定报名时间等。在节日前一天，确定报名人数，预估现场
自来客人数，做好充足的准备。现实生活中父亲节往往都没有母亲节重视，但如果真的做了一个这样的
活动，出于孝心，做儿女的敢不带老人来吗？

营销策略之七：联合营销

有一这样家足浴养生会所，一直把管理重心集中在成本与服务上，忽略了营销策划。策划人走访了周边
两公里范围，发现有几家高档餐厅生意非常红火，于是打起了餐厅的主意，让会所获得了丰厚的利润回
报。

策划人首先与餐厅谈判，餐厅的宣传资料，可以发放到会所各个部门宣传，包括前台、休息区、房间呼
叫器上，餐厅只要做一件事，就是每桌客人消费300元，买单时收银把足浴养生会所的现金消费券送给客
人。消费券上规定每次消费使用仅 限一张，同时餐厅介绍客人前来消费可以获得一定的提成。其实餐厅
的老板们，也会经常陪客户到会所消费，这也给会所提供了开发客户的机会，对于提成，餐厅老板也可
以用来享受项目服务，这样不但吸引了客户，还把餐厅的老板、老板娘都变成会所忠实客户，他们不但
带客人来消费，没事时自己也来消费。

营销策略之八：事件营销

事件营销成功和失败的例子都很多，对于足浴养生这种服务型行业，有一句忠告：做积极正面的，具有
社会价值的事件营销。有这样一家足浴养生会所，因为与当地媒体有一定的业务往来关系，所以在推广
事件营销时非常顺利。有一次，保洁在收拾房间时，拾到客人遗忘的23000元现金，会所立即抓住机会联
络当地媒体，通过现场采访员工和归还失物的过程，经过新闻报道后，进一步巩固了顾客对会所的信任
度。

当然，还有“自然灾害献爱心”活动、政府组织的“爱卫生，讲文明”扫街活动、植树节种树、敬老院
看望老人⋯⋯这些具有社会意义的事件营销都可以帮助会所树立积极正面的形象，提升品牌的影响力。
正面公益性事件营销，能激起民众的爱心，提高员工的素质，同时让客人对会所有一种正义、安全、放
心的感觉。

足浴养生会所的营销策划，必须建在市场需求、用心服务、正义正面的基础上，目的在于不断满足消费
者的心理需求，同时也是从社会贡献上体现价值。其实对于足浴养生会所这样的服务性行业，顾客真正
购买的是两个字：感觉。

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

