
美容院如何做好促销计划



年度广告策化之重要性

n 中小型美容院一年中举办不了几次广告促销活
动；稍具规模的美容院虽然有时也会将全年的
广告预算先列出来，再施行计划性的广告宣传
活动，但是能够有完整，具体，详细规划的美
容沙龙毕竟是少之又少。一般的经营者往往是
想到就做，或是看到竞争对手有所行动就跟着
行动，缺乏明确的计划性，目的性。结果是花
了大笔的广告费用，可收效甚微或不见收效，
“赔了夫人又折兵”不仅预算成本无法控制，
而且浪费广告资源。一家美容院要想获得真正
有效的广告宣传，认真仔细的订出全年广告策
划是必须而且必要的。



年度广告策化之重要性

n 广告策划包括年度的促销计划，广告宣
传及广告预算等等，因此，在拟定广告
宣传达室计划之前，应先制出全年的促
销计划，例如：何时做促销最好？一年
中举办几次促销活动？如何办好每次促
销活动？那么一份完整的促销计划应包
含那些内容？以下我们就这些问题逐一
加以讨论。



何时举办促销活动最好



一、重大节日

n 如农历新年春节,三八妇女节，母亲节，
中秋节及圣诞节等，这些活动都是做好
促销活动的最好日子。



n 二、经营淡季美容院的淡，旺季向来比
较明显，可在淡季时举办一些促销活动，
不仅能提升业绩，而且可拉平全年的销
售额，不至于出现旺季特旺，淡季特淡
的情况。



n 三、美容院特定节日属于美容院的特殊
记念日也是做促销的绝好时机，如周年
店庆等。



n 四、员工情绪低落时当员工团队意识出
现危机，士气不振时，不妨利用促销活
动来促进团结，并可形成竞争意识。每
次促销事先要制定完整的计划，一般都
能达到预期效果。



如何举办成功的促销活动



n 一、确定店内的主力客源  只有明确店内
的主力客源，方可有的放失制定促销计
划。可按以下比例确定：
1每个年龄段在全部客源中所占的百分比。

n 2收入百分比

n 3本商圈和其它商圈来客量之百分比。

n 4会员与非会员的百分比。

n 5主要职业百分比。



二、明确客源主要来自何处 
n  上班组与当地居民在客源中的比例必须
心中有数。如果以当地居民为主，则所
有的宣传达室方式自然与以上班组的宣
传方式有很大差别，这上点在做宣传预
算时必须明确。



三、确保促销主题 
n  一具明确的主题，能够使消费者一目了
然，明白我们在做什么，要表达什么，
所以主题必须设计的简单，有创意，最
好不要超过15个字，并应以消费者追求
什么或逃避什么为设计方向。



四、促销内容可从两方面考虑：



服务方面

n 1以具周到性的服务为佳。如脸部护理瘦
身等。

n 2立即可见效果的服务也可考虑，如烫睫
毛，手部护理等。

n 3商圈内知名的服务也可做为促销内容，
以增加市场占有率。



产品方面

n 美容院的收入一是技术服务，二是产品
销售，在作促销时不妨考虑以下有特性
的产品：潮流性产品，季节性产品，特
殊功能产品，滞销品。



n 五、促销活动折扣设计  在作促销时，折
扣是经营者常用的方法之一，但在设计
折扣时，必须注意以下几个前提：



n 1不要使消费者感觉到以前赚她的钱太多。

n 2尽可能将多样产品组合。

n 3会员与非会员应有所差异，让会员感受
到不同礼遇，非会员想要成为会员。

n 4尽量避免产品打折，因为产品利润回报
率高，在产品上打折扣，无疑会直接减
少利润。



n 六、促销时，店内店外宣传注意事项



店内

n 1门面可用条列式布旗装饰，以醒目为佳。

n 2以赠品吸引消费者。



店外

n 在媒体发布广告信息；

n 2在人群聚集处张贴海报，发放传单。发
送传单的地点，人员应明确按排。



七、促销前内部人员注意事项

n 1员工必须熟记促销的日期，内容，主题。

n 2充分了解促销产品的特点，价格，成份。

n 3对于促销期问顾客所能涉及到的问题，
员工必须通一口径，并熟记在心。

n 4店内竞赛规划合理，人员分工明确。



n完整的促销计划详介



n 一、促销主题：应鲜明，醒目具诱惑力。



n 二、促销日期：活动日期尽可能跨月。



n 三、宣传日期：应定出店内宣传日期及
店外宣传日期，一般促销前一个月就应
对店内人员作宣传工作。



n 四、小组分工：店内举办促销活动可将
人员分为若干组，以便落实执行内容，
如企划组，美工组产品组等。



n 五、促销内容：以下三种方式不妨参考
一下。



n 1以消费金额为重点：计算店内平均单人
消费金额，然后按平均价提升消费额；
如何提高消费额，让客人再付出多少，
就可以比平常多获得一些什么；基本消
费购成：消费满多少金额就送服务或产
品。



n 2以消费内容为重点：例如护肤送配套产
品和服务，瘦身送配套产品和服务等。



n 3混合式：产品加上服务作为增加奖项



n 六、厂商提供的产品或条件可以要求厂
商提供一些产品作赠品，或提供一些免
费教育培训，以吸引消费者。



n 七、促销的综合效益促销时必须考虑是
否与其字行业配合，是否与周围社区活
动配合的问题。



n 八、促销传单设计传单的设计一定要精
美，避免消费者拿到就丢，这是非常关
键的一点。其次主题应鲜明，颜色与店
面整个色系也应在考虑范围之内。以下
几点建议不访参考：1尽量以精美的彩妆，
发型图片为主，文字以简练为原则；2可
利用传单作为兑换赠品的凭据；3考虑多
种用途，如可做台历使用等。



n 九、传单发放按排传单的发放时间，地
点，人员均应有统一的按排，制定出比
较稳定的计划表。



n 十、统一回答在促销其间，助理，设计
师不同人员均应有一套比较全面，完善
的回答内容以应对顾客，做到口径统一，
方向明确，避免出现语言方面的差错。



n 相信有了这样一套完善，齐备的促销计
划，经营者已经心中有数，一定能花最
少的钱，达到最好的促销效果。


