
郑州美容院营销网络推广托管公司

产品名称 郑州美容院营销网络推广托管公司

公司名称 河南刘贵商务服务有限公司

价格 .00/件

规格参数 品牌:融河矩媒
出具发票:支持
支付方式:对公/微信/支付宝/淘宝/银行卡

公司地址 河南省南阳市卧龙区卧龙岗街道卧龙路经纬国际
1号楼810（注册地址）

联系电话 13323693821 13140513661

产品详情

第三方网站一般不太适合美容院 小城市的小型医疗美容机构，甚至小城市的大型医疗美容机构都不太适
合第三方网站的营销模式，美容院同样不适合

   充分发挥自己网站作用 随着网络的普及，网站已成为美容院展示本身实力，经营特色的窗口，网站
设置是否得当、维护是否精心和推广是否得力直接影响到美容院的品牌形象

   QQ群营销很适合美容院 现在美容院普遍都建立了单位的QQ,有的也建了QQ群。但是多没有专人精
心维护，基本没有做QQ群推广，有的甚至连客户提出的问题也不能及时回答，关键是重视不够

   博客营销适合美容院做品牌推广 博客营销是零成本的网络营销，适合进行美容院的品牌推广，一是
通过发表相关博文将你的品牌优势，品牌特点介绍给客户，另一方面通过原创

博客更新将你的关键词做到搜索引擎排名在前面去，实际上你的关键词就是你的品牌包装的精髓所在，
当然这需要花费一定的时间和精力，

   口碑营销对美容院很重要 口碑营销的实质是通过优质服务，实现良好的口碑效应，达到品牌推广的
效果。口碑营销，表面看是只要服务做好了，就会自然而然发生的事情，实际不然，有了口碑营销的设
想，还需要做很多工作，才能达到目的，就像同样两个有才华的人，其中一个自我推销做的好，成就了
一番伟业，另一个可能毫无作为



    软文营销同样适合美容院 在美容院营销的各个环节都需要软文营销的配合，例如博文、网站宣传
文、派单文和一些媒体宣传文等都能用上软文，应给予足够的重视，派专人专职进行，要明确认识到美
容院营销的而终效果很大程度上决定于软文的质量

    事件营销也可以用于美容院
美容院完全可以搞事件营销。事先要有好的切实可行的设想，认真周密的策划，充分的准备，有专
业人士指导，把各种可能出现的情况都估计到，搞好应急予案，建议搞些较为稳妥的

品牌营销是美容院营销的核心

    美容院营销的核心是品牌营销 美容院营销的方法很多，无论是网络营销还是传统营销，都应该围
绕一个中心，就是树立行业品牌，使自己成为当地美容行业的领 袖，成为一面旗帜，一颗明星，使当地
人们提到美容，首先会想到你，首先会考虑你。正如“不想当将军的士兵

不是好的士兵”，不想树立行业品牌的美容院不会是好的美容院

    有设想有规划有步骤的实施品牌战略 有了品牌营销的立意，还要有相应的切实可行的规划，然后
有步骤的实施。美容机构从装修、布局、展示、人员设置、培训、咨询风格、接待理念、企业文化、广
告词设计、网站建设到美容服务都要考虑到品牌战略的需要，品牌战略是一个系统工程

    小型美容院能否实施品牌营销 如果能够具有特色项目，也可成为这个特色项目的品牌

    什么是美容行业品牌？ 美容行业品牌是指社会公众对美容技术、服务和文化等综合感受，并由此
而产生的信任、美丽托付和具有心灵占有意义的综合。

    品牌的属性 品牌具有排它性、专有性和持续性等特点，强势的美容品牌能使其成为市场的引导者
。一个完整的美容品牌应该包括三个方面：技术品牌、文化品牌和服务品牌

    什么是技术品牌？ 是指美容设计方案、独有的项目技术支撑、专家支持和顶
级设备等技术性美容服务所建立起来的品牌影响力。技术品牌无疑是美容品牌竞争力的核心

    什么是服务品牌？ 是指通过提供人性化、个性化的服务所树立起来的品牌力量，是创造美容差异
化影响的重要因素，尤其是当相关企业技术力量相差不大时，服务品牌就显示出其独特的品牌价值

    什么是文化品牌？ 是美容机构在长期实践中积累起来的，上升到文化层面的内在价值核心的精神
风貌，是一种难以复制的、独有的品牌影响力。美容作为人追求的更高层次——外形美，文化感知、精
神追求在人求美的过程中更为重要

    打造品牌推广重心——核心竞争力 抓住市场空白，寻求定位；创造优势，形成差异化竞争力



    借助他人之名，展开多方合作 过去有人打韩国技术和韩国专家的旗号，结果推动了赴韩整形的热
潮，应放开思维，将眼光投向更多的行业品牌，比如可以与知 名慈善活动合作带动推广，与知
名银行合作开展美容分期付款义务，与知 名医疗高校联合成为其合作机构等

    包装品牌文化，增加品牌内涵 注重情感价值，开展体验式营销，可深入传达品牌价值

    媒体资源的充分利用 品牌营销要利用各种媒体，尤其是网络推广

    在品牌营销中体现创意 创意能吸引眼球，加强品牌个性，提高识别度，激发人的共鸣，更好的传
达品牌信息，也只有创意才能实现差异化竞争力

    促销可以有效地帮美容院增加营业额，提高知 名度，使你的美容院生意越来越好，在激烈的市场
竞争中脱颖而出。促销手段五花八门，形形色色，但万变不离其宗，都应该遵循客户第1，服务至上的原
则。

    促销只是特别方式的销售，是一种做品牌形象的方式。作为一个有长远规划的美容院，应做好一年
的促销方案，促销对美容院的业绩提升和品牌的塑造有着密切重要的影响。

    美容院的发展主要是美容院风格的品牌塑造，基于此我们说促销只是战术，不是战略。有许多美容
院的老板对于促销有一定狭隘的观点：促销就是为了卖产品，赚更多的钱。还有一个误解：促销就是打
打折，送送赠品。这些都只是促销的一小部分，还忽视了促销中其他东西，忘了以人为本的概念。更有
甚者，许多美容院的老板在渔利心态中包含祸心，把变质滞销的产品卖出去，变相涨价强化诱导客人购
买产品等。切记以满足客户的各种需要为动机的促销才是好的促销方案，切记勿把促销演变成恶性竞争
，只求手段与方法，而忽视客人的利益和心态。千万不可本末倒置，缘木求鱼，以方法为目的。进行促
销时千万不要忘记美容院营销的核心是品牌营销

    招数1 开卡促销

    开卡促销是美容院基本的促销手段，也成为美容院主要的促销方式之一，开卡的形式

多种多样，小到如：月卡、季卡、年卡；大到如：金卡、银卡、积分卡、贵宾卡、会员卡等。

    运用方法：美容院为了稳定住忠诚的老顾客，在顾客护理期间，为顾客办理的促销卡，在金额上享
受一定的优惠，即办理月卡比每单次消费的费用低，办理年卡比办理月卡总和消费要低，并且顾客还可
享受一定的购买产品优惠及折扣，享受美容院各种优惠项目。

    场合对接：月卡、季卡、年卡、积分卡适合于任何大小的美容院，金卡、银卡、贵宾卡、会员卡适
合大型的美容会所、大型美容院、美容生活馆。



    招数2 折扣促销

   
打折一直是商业促销的一种重要手段，它有很强的吸引注意刺激购买欲的作用，而且具有即时的效果。

    运用方法：折扣促销是美容院比较常用的促销方式。针对这种促销法，美容院根据不同的季节、节
日推出不同的折扣商品，用某些低价位商品刺激顾客的消费欲，带动其它商品的销售，或某一新项目推
出时，让顾客进行尝试可进行折扣的促销手段。

    特别提示：美容院在折扣促销时，如果一个经营项目是美容院持久项目和基础保障项目，尽量不要
打折，而在开发项目或配套产品上可以尝试给顾客适当的折扣以促进消费。

    场合对接：适用于任何类型美容院。

    招数3 免费试做促销

    免费试做促销是美容院为了吸引新的顾客群体，或在新项目开发上推出的一种，让顾客先感受在消
费的一种促销方式。

    运用方法：美容院将有某些需求的顾客集中起来，在即定的时间为顾客免费试用，让顾客首先体验
效果在培养顾客成为主顾客。然后再进行下一次的免费试做，再进入下一个循环。

场合对接：适用于小型、中型美容院。

    招数4 消费积分赠品促销

    消费积分是美容院为顾客回馈老顾客而采取的一种方法，让老顾客在消费一定的金额后，就可以得
到美容院赠送的一些礼品，以促进顾客继续消费，带给顾客一种心灵上的慰寄。

    运用方法：美容院先设定一定积分，达到一定额度的消费顾客即取得一定的积分，就可以得到美容
院赠送的产品、礼物、疗程等，还可以参加其他的优惠活动。

    特别提示：其额度不一定太高，可做小返点或大返点。

    场合对接：任何类型的美容院均适用。

    招数5 次数促销



    次数促销是美容院比较常规促销的一种变化，是一种顾客消费后的附带促销，让顾客感受到美容院
更多的优惠，可稳定住即将成为美容院老顾客的人群。

    运用方法：美容院可设定如顾客在第几次做护理后可免费进行一次美容院指定的项目或疗程，第几
次做护理后又是免费，若干次为一个促销段，以此来设定。

    场合对接：适用于中、小型美容院。

    招数6 活动促销

    活动促销是美容行业一种新的促销方式，能够让美容院在短期内使销售量激增。利用各种节假日，
美容院可进行此类大型的促销活动。

    运用方法：美容院利用各种节日请一些专家、名人通过某些活动项目进行的促销。其中包括：动联
谊促销、专家促销、名人促销、旅游促销。

    场合对接：适合规模较大的大中型美容院或美容会所等。

    招数7 有奖促销

    在顾客购买了某一款产品或某些价位的产品后，美容院可使用的一种激励顾客消费的促销手段。

    运用方法：美容院可赠送一些小礼品如：眉笔、丝巾、工艺品等给顾客；还可进行摸奖促销，如在
店内设定某一时段的摸奖活动，客人每次消费后根据消费后的金额，通过摸奖的形式来激励消费。

    场合对接：小、中型美容院，大型美容院开业期间适用。

    招数8 派单促销

    美容院为了吸引更多的新顾客，扩大经营商圈，提高美容院知
名度而进行的一种发放美容院宣传单、体验单的一种促销手段。

    运用方法：美容院需要印制一些有美容院形象的宣传单，派美容师在美容院附近，美容商圈内定点
派单或将此单送到商圈住宅的顾客信箱内，以达到宣传美容院，促进顾客消费的目的。

    特别提示：一般在派单上可印制美容院免费试做的项目，激发顾客的消费尝试欲望，促使顾客登门



进行更多的咨询和服务需求。

    场合对接：各种美容院都适用。

    招数9 人情促销

    人情促销是美容院以满足人的情感需求为出发点来设计，更能打动消费者，可建立美容院长期稳定
的顾客群体。

    运用方法：美容院开展如：周年酒会、问候促销(利用电脑或手机为顾客节日送去的问候)、顾客档
案节日问候(顾客的生日)等促销活动，让顾客感到美容院的丝丝关怀之情，拉动美容院和顾客之间的距
离。

    场合对接：根据美容院经营的实际情况来选择人情促销各种发式。

    招数10 会员促销

    会员制促销是一种以俱乐部的形式吸引、培育忠诚的消费群体，逐步建立顾客数据库，从而为美容
院带来长期、稳定收益的营销模式。

    运用方法：会员制有两种形式：一种是销售会员卡，顾客交若干会费后即可成为美容院的长期会员
，全面的享受各种会员优惠和服务；另一种是赠送会员卡，顾客在一定期限内消费达到一定金额后，即
可被赠于会员卡，获得会员资格。

    场合对接：会员卡一般适用于具备一定经营势力与规模的美容院，一般适用于大中型品牌连锁加盟
店、美容生活馆、美容概念店或旗舰店。
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