
南阳KTV零成本做营销推广方案编制

产品名称 南阳KTV零成本做营销推广方案编制

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

1、营销要先人一步

打仗讲究的是兵马未动粮草先行，做娱乐也如同打仗，店还没开，营销要先行。我们很多传统的做法是
等店开了以后才着手准备宣传工作，那么显然已经错过良佳宣传时机了；

很多人都知道开业要搞优惠活动，而且往往都还挺下血本的，少则免费试唱，多则免费酒水，但是搞了
以后发现效果也不甚明显，为什么呢？原因很简单，活动没有扩散出去，优惠力度再大又有谁能看得见
？

正确的做法是提前开启营销造势活动，都会提前一个月到半个月开始到处售卖会员，吸引别人办卡。沉
淀我们的客源，让我们的鱼塘里有足够的鱼量。

2、周边的资源非常重要，

 也是检测的标准。

如果让我们把一个信息传递出去，那么先影响到的肯定是身边人，而且先愿意帮助你传播的也是身边人
，所以营销第 一步就是先从我们身边的朋友尝试，做好初步的积累和测试。

开业营销启动应该抓住身边的资源，并且好好利用身边的资源。可以让我们的客人进行初步的尝试试唱
，各个产品的试吃，然后不断的修正我们的产品结构。

所以，营销不能忽略身边人，要把比较基础的传播环节做扎实了，效果是立竿见影的。

3、寻找到我们的

 目标精 准客户



对一个新开的KTV门店来说，第 一批顾客是至关重要的。

很多KTV都喜欢追求一炮打响的开门红局面，一开业就要排起长队，这样才能吸引更多人，同时显示自
己的气势，所以往往会搞各种各样的优惠活动吸引人来排队。

我们的建议是，除非我们的团队磨合的非常好，也做好了各个方面的培训合作训练，否则这样的做法非
常不可取。

一个新KTV开业，从产品到人员到设备各方面都是新的，都需要磨合和熟练，尤其是客人的动向和流程
，突然一下子高负荷运转难免会出错。

所以新KTV开业顾客不求多，但求精 准，哪怕只有一个人、一个包房，也要把比较好的产品较好的服务
较好的感觉呈现给他，让他觉得这家店还不错，下次还会再来，给出一个完美的分值。

4、口碑营销是好的营销

口碑，就是用户对你的店的评价，口口相传的营销方式。

我们努力做好了产品、服务，顾客当面称赞你了，可以让我们欣慰一下。顾客如果将这种好说给了他朋
友，那么下一次可能会为你带来一个新的顾客。如果顾客把这种称赞晒在了网上，影响的就是上百甚至
上千人做决定。尤其现在的朋友圈的精 准客户群体，更加是精 准的传播方式。

5、给出一个

 让客人无法拒绝的理由

 宣传我们的店

做好的营销方案应该让好的客人愿意主动替你的店做宣传。为什么去星巴克的人都要拍照，为什么喝到
喜茶的人要拍照，为什么很多人在店门口看到一只奇丑无比的玩具娃娃都要凑上去拍照发朋友圈。 

一个人愿意拍照宣传一家KTV店无外乎两个原因，一个是可以装 逼，一个是有趣。

逼 格往往在于彰显自己的品味，趣味则分两种，正常的趣味是为了衬托自己的审美，还有一种逗
比的趣味叫自黑。

让顾客来曝光我们的KTV才是营销的高 级段位，如果实在不济，做不到让顾客主动传播，也可以搞一些
优惠活动吸引顾客拍照分享，或者诱导他们去网上写点评。比如定点拍摄的地方，还有就是抖音的运用
也是不错的方案。

6、 把客人当成朋友

 服务做到初恋

我们常常的听见说，顾客就是上帝，但是我想更好的是，服务则是把顾客当朋友。如果客人是上帝高高
在上的，我们把客人捧那么高是因为我需要赚你的钱，这样的服务往往是带有功利性的，你仰视别人，
换来的只能是别人对你的俯视。



我们换个思路，把顾客当朋友就不一样了，平视对方，则更显真诚，把顾客当朋友，让顾客来你店里就
有一种回家的感觉，以真诚换取真诚，生意做不好都不可能。

我们给很多KTV店做营销培训的时候都会说这样一句话，如何把顾客当朋友，其实很简单，我们就把客
人当做是你第 一个追求的姑娘，无微不至、体贴关怀全部用心，一下子都懂了，所以有句话说的很对，
要视客户如初恋，这就是和顾客做朋友的比较高境界，客人也是可以感受到我们的用心的。

7、 用感动服务突显专 业

KTV的服务不是简单的提供服务，在娱乐行业中，这个部分做的好的是夜总会，娱乐的服务体现的更加
的关怀备至 ，让你觉得非常的舒服，近几年量贩、纯K的进步非常大，现在大家都在提倡我们的感动服
务，让我们的客人感动，这就特别彰显我们的细节的处理。

比如我们的客人喝酒喝多的时候，要主动给客人提供蜂蜜水，询问客人的状况，提供热毛巾的服务，提
供毛毯的服务，等等，同时我们在提供这样的服务的时候，必须注重品质，不要因为免费的，就在品质
打折扣，这样的话就得不偿失了。

8、老板是好的

 品牌代言人

很多人都认为品牌营销就是找个人来做营销，一切交给他就好了。品牌是什么呢？我们认为，品牌不是
店名，也不是说我们的店名气大了就是品牌，更不是说我们的店多了就是品牌。

品牌本质上是一种认知，它不是数量的累计，而是质的体现。

当然，做品牌之前，我们需要一个清晰的定位，我们需要做一个大的品牌，都是靠时间和金钱一点一滴
积累起来的，这个一般KTV是很难做到的，但是每个人都想做到这个部分。

一个KTV店如果连创始人自己都羞于在朋友面前提及，从长远、到现实、到将来的梦想都没有故事可以
讲，我们不认为这样的店会有成功的可能性。

9、无招胜有招

 化有形为无形

很多的投资者都一夜暴富，都想快速的收回投资成本，都想使用一种方式，即不花什么钱，又能吹糠见
米的方式，来个病毒式营销，来个番茄炒蛋般的传播，其实我们要罗马不是1天建成的，没有哪个品牌是
一夜之间爆红的，我们更加要清醒的认识到，看见他背后的秘密的秘密，即使有可能也只是昙花一现。

我们常常羡慕其他门店KTV生意火爆，却不知道火爆背后是几十年如一日的辛苦耕耘，后面管理和营运
团队的强大。

很多人新开KTV一个月就想赚钱，开店三个月就开始不耐烦，产品开始打折扣，服务开始打折扣，这样
的店还想火简直就是异想天开。



我们认为好的营销就是坚持做到更好地常态，产品如一，服如一，环境如一，其他的留给时间，时间就
是好的营销，时间自然会给你好的馈赠。
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