
邓州量贩KTV酒吧网络推广托管及方案编制

产品名称 邓州量贩KTV酒吧网络推广托管及方案编制

公司名称 河南融河矩媒科技有限公司

价格 .00/件

规格参数 品牌:融河矩媒

公司地址 中国 河南 南阳市 卧龙区蓝钻星座

联系电话 18338218580 13323693821

产品详情

由于当下大部分门店为量贩模式，以上相关内容既站在量贩模式的经营角度上，也有部分以派对模式的
视角做的分析，请读者朋友们灵活借鉴参考。

营销是为了了解消费者、吸引他们到门店光临，成为公司的客人，从而促成门店而终业绩的达成。

了解消费者、吸引消费者是我们管理者常说的市场调研（了解他们）、制定/创新产品——KTV包厢设计
/装修、套餐设计、创新服务等（吸引他们），这两部分内容在1.0的教科书中也有具体介绍，在本章节将
对具体介绍在筹建期即将开业时以及从开业到正常运转阶段，吸引消费者眼球的方案，也就是我们常说
的营销方案的介绍。

每个筹建门店的开业时间不同，这也就影响了开业后是否是在KTV传统意义的忙碌季节，如果不是忙碌
季节，很有可能开业活动在营销案的带动下，带客非常火爆，但过了忙碌的季节，客人光临门店的批数
骤然下降。等到再回到传统意义的忙碌阶段，或许三个月，或许四个月，我们要么生意又火爆了，要么
我们的客人被其他娱乐行业的门店抢走了，让我们门店就一直冷清下去。所以，开业期营销方案及营业
期营销过度方案，应该是非常重要的，关系到我们的门店是否可以顺利过度到正常的运转。

KTV门店的忙碌阶段是由什么造成的？

KTV门店的地理位置、消费群体定位，决定门店生意忙淡的季节。

比如，一线城市繁华地区，门店消费群体定位为中高端客人，那么KTV人忙碌的阶段有每年的暑假、寒
假、每个周 末、国定假日、每年从12月份中旬开始一直到次年的正月前一周，以及民间自定的节日例如
双十一等等。而其他日期，带客量是忙碌季的三分之一。



再比如，三线的县城，门店消费群体定位为中端客人，那么KTV人忙碌的阶段有每天晚上黄金档、国定
假日、每年从春节前半个月到正月十五。

从上面的例子中可以看出不一样的问题：

同样是KTV，为什么会因为地点、定位不同，忙碌的阶段不一样？

经验丰富的店长一定知道答案——门店定位吸引不同的消费群体，比如在一线城市中高端定位的场所，
中底层消费不会来消费，当然偶尔一两次来消费也是有的，这里不做特案的说明，在前一个章节中已经
对定位、价格与群体做了具体阐述，高端的商务人士、金领来KTV消费基本是非工作日，同时他们平时
因为工作压力大，希望有借口可以多放松，因此每个民间节日也都成为他们下班后唱K减压的形式。企
事业单位，以及效益好的私企，在每年12月中旬开始犒劳员工一年的辛苦，陆续为员工组织年会，这也
就是一线城市中为什么从12月份中旬开始忙碌了。因为一线城市中，有很多人是来自二三四线的地区，
春节是中国传统节日中意义比较重要的假期，所以基本上二三四线的打工者是要返乡的，而这返乡时间
基本是春节的前两周开始，除夕的时候，一线城市基本上是本地人了。这也就更好的说明了不同地区，
KTV忙碌的阶段是有些差异的。

我们门店的主要客人是谁？

我们经常讲门店的终端客户是中、高端，其实这样是不严谨的。我们要明确我们的第1消费群体是谁？在
大部分门店的财报中会发现，晚上黄金档收入占整体收入的70%-75%，阳光场（白天消费）及夜档场（
凌晨消费）的时间段收入占整体收入的30%-25%，大致也可以说是8020法则了。这也就说明了，大部分
门店的第1消费群体是晚上过来消费的客人，他们在社会中是什么样的角色？白领？金领？商务人士？富
二代？社会名媛？这一连串的角色数据是需要我们通过对客人消费的记录数据得来的结果，不是拍脑门
。而在筹建期，门店还没有营业，数据从哪里来？是从我们在同行业以及其他休闲娱乐场所（酒吧、电
玩城、电影院等）调研中得来。

或许很多朋友不理解了，因为在门店消费的客人中黄金档的确是以白领、金领为主，但白天时段和凌晨
时段是以上了年纪的老人、学生为主，难道他们不是我们的主要客人吗？

我们需要共同确认一个重要的问题，门店的整体设计、装修、超市/厨房/水吧产品设计是为第1消费群体
为主还是都要覆盖？不可能都覆盖，这就又回到了上个篇章中的定价内容中了，我们只能覆盖到我们观
察细分的市场，就是黄金档的消费者。

所以设计、装修、超市/厨房/水吧产品都是围绕着我们第1消费者群体，其他时间段我们可以延展其他消
费群体。有些门店凌晨2:00后，或者下午14:00前不营业，主要原因也是延展的时段收入占不到整体收入
的20%，而且同样需要使用相同的人力、消耗品，支出成本过高、收入过低，也就索性工作日的14:00前
不营业了。

在阐述完我们KTV门店忙碌的原因及第 一消费群体后，我们会更加清晰我们的营销方案是为谁来设计的
，以及为什么这么设计了。我们带着这样的角度一起来进行后面营销案例的分享。



开业期及营业期营销过度方案分享

提供案例门店说明——一线城市某城区内商业圈门店，第 一消费群体为白领，门店开业日期为6月底。
因门店筹建团队抢先完成开业前期准备工作，且人员的综合演练也非常成功，故提前一周试营业。

1.试营业前铺垫工作

（1）试营业前进行门店会员卡销售，凡是购买会员卡的客人，可获得门店试营业期2小时免费体验券，
如需续时享受包厢费5折优惠。

（2）会员卡销售时赠送4万张免唱券（其中2万张是免费发放，2万张是需半价购买的），通过对赠券使
用时间的引导和把控，计划用3个月左右时间的回收，免唱券体验和赠送类优惠券占比截止时间交错开，
7月份1.6万张有效期为一个月，8月份8000张有效期为一个月，9月份1.6万张，通过对优惠券使用时间控管
。保证每月批次在4000批次以上。注：（赠券特殊节假日不得使用）

因7、8月份属于暑假忙档，但对于该门店6月底开业，故优惠券7月份占多数，9月份因学生开学，又遇淡
季，为保证提前蓄客，9月份同样为1.6万张的截止日期。十一期间为忙档，十一之后蓄客看9月份门店带
客情况，再设计是否继续下发优惠券。

（3）确定试营业时间后，客服人员依次给办理会员卡的会员打电话邀约进行免费欢唱。

（4）宣传方式：周边小区展板；店内员工口头推销；DM、展架；短信、微信、抖音、小红书、快手、
微博及QQ群等网络平台宣传；合作异业联合宣传；门店竖屏广告；灯箱；点歌屏保。

（5）宣传范围：周边小区、学校、医院、4S店、地铁站、商场、异业联盟对象。

 2.试营业期

（1）全天2小时免费体验（前期办理会员卡免费送客人2小时体验券），续时享受包厢费5折优惠。

（2）11:00-20:00消费满额免包厢费，标准为：在门店超市、吧台、厨房消费，满指定金额即可免3小时包
厢费进行欢唱（全天候的欢唱套餐模板请参考融河矩媒出版的《KTV店长精细化管理教科书》）

（3）酒水包套活动（ 酒水选用需要考虑——成本；当地消费者对于品牌酒水接受程度）。

①黄金档时间段，消费以下套餐可享受相应包厢3小时免唱

（黄金档套餐模板请参考融河矩媒出版的《KTV店长精细化管理教科书》）。

②夜猫档（通宵）时间段，消费以下套餐可享受相应包厢通宵免唱

（夜猫档套餐模板请参考融河矩媒出版的《KTV店长精细化管理教科书》）。 



3.正式营业

（1）试营业期间的部分活动延续3个月，享受此待遇对象为门店会员，让办理会员卡的会员在营业期间
享受到试营业的活动待遇。同时此做法还吸引试营业期到门店体验的消费群体。这样使得第一次到店的
消费者会有对门店环境的印象、对门店消费体验的初次感知、对价格及价值的记忆，当头回客成为回头
客的时候，对门店整体的感觉更为熟悉、也就逐渐的成为门店的忠实消费客群了。

①门店会员凭会员卡，在20：00前消费满额免包厢费，标准为：在门店超市、吧台、厨房消费，满指定
金额即可免3小时包厢费进行欢唱。

（消费满额免包厢费套餐模板请参考融河矩媒出版的《KTV店长精细化管理教科书》）。

②酒水包套活动

? 门店会员凭会员卡，在黄金档时间段，消费以下套餐可享受相应包厢3小时免唱

（3H免唱套餐模板请参考融河矩媒出版的《KTV店长精细化管理教科书》）。

?  门店会员凭会员卡，在夜猫档（通宵）时间段，消费以下套餐可享受相应包厢通宵免唱

（通宵免唱套餐模板请参考融河矩媒出版的《KTV店长精细化管理教科书》）。

（2）正式营业期间需要将到门店第1次来光临的消费者发展成门店的会员。这样做的优势：第
一，成为门店会员后，之后客人再消费会首先想到有会员卡的品牌，这时门店将成为客人首
选名单之列，尤其是女性消费群体，往往在外出消费时，成为消费群体中的意见领 袖；第二，有会员的
资料记录，可以将门店活动随时发信息告知会员，同时，会员的消费时间、消费明细、消费金额等数据
资料，经过分析后拟定更适合会员的套餐及其他会员商品。故，门店营销方案主要以惠顾会员为主，邀
请客人为会员。

①会员生日礼（此方案长年有效）：当天生日会员，凭本人会员卡消费即享受——

a. 会员生日优惠政策（凡当天生日的会员，提前预订可获不限时段3小时免费欢唱；赠送长寿面1份。特
殊节假日，不能免唱3小时，可获赠指定红酒一瓶。）；

b. 免费布置生日包厢（会员生日提前3天预约，生日当天免费布置生日包厢）；

c. 短信送祝福（对近期将要过生日的顾客发送祝福短信）；



d. 屏保送祝福（生日祝福显示在生日客所在包厢的电视屏幕上，滚动播放）；

e. 提供生日派对道具（将客人事先准备好的生日蛋糕放在准备好的小推车上，与客人沟通好后在包厢播
放生日快乐歌曲。将推车推进包厢，并免费提供立可拍照相服务）；

f. 代订生日蛋糕（与预约客人事先沟通，替客人订购符合要求的生日蛋糕。比如蛋糕品牌、尺寸、食材
细节等）；

g. 鲜花（与预约客人事先沟通，替客人订购符合要求的鲜花。比如种类、数量、造型、包装等）。

②会员阳光欢唱礼：持会员卡的消费者可享受——

a. 周一至周五17:00前买1小时包厢费送1小时欢唱；17:00—20:00时间段买2小时送1小时包厢费，活动20：0
0结束；

b. 周六、日 17:00—20:00时间段以包厢费计费享受7折优惠。

③氛围营造活动方案：

KTV活动的氛围营造是吸引消费者眼球的主要因素。在案例中的这个门店，在开业后过度的三个月里，
将经历暑假档、七夕情人节、教师节、中秋节的活动假日。这就需要提前策划活动、提前准备物料、做
宣传，在活动开始至少一周前就需要让门店的会员、到门店消费的客人知道我们门店在一周后将有什么
活动。毕竟大部分消费者都是习惯提前一周安排各种日程及消遣的节目。

营业期3个月氛围营造活动方案（3个月营销方案活动模板请参照《KTV店长精细化管理教科书》）

④同城会员联动方案：

许多公司在同一城市有连锁门店，这时刚好利用同城便利、各门店通力协作将新开业公司品牌打响。

同城会员联动方案（同城会员联动方案模板请参照《KTV店长精细化管理教科书》）
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