厦门杠杆借力营销机构第2个杠杆借力资源整合案例，大型美容连锁品牌与家乐福、好又多
形成的战略联盟一样，商超开到哪儿，美容院就进哪儿。时下正值房地产事业火热，开发商
在全国攻城掠地，有实力的美容SPA 会所可以考虑与之挂钩，与当地的房地产机构形成新的
连锁经营模式，在高档的生活社区进行互补和利润共享。
例如：在社区内不定期地开展美容知识讲座，派宣传单，办宣传栏，出宣传画册，或在售楼
书中露面，以最短的途径接近终端消费者；由开发商提供场所，在社区内办直营店(分支机
构)，或由开发商办加盟连锁店，美容院给予一定的支持和优惠；做电视台美容讲座，如果
有条件可与当地电视台合办节目，可选择类似湖南电视台的《我是大美人》《美丽俏佳人》、
《百科全书》等与美容、健康有关的节目。美容院老板或顾问通过电视台进行美容讲座是最
好的推广方法，前期可以先以赞助的形式打开局面。长沙已有几家大型美容会所做的比较成
功。
联盟速成点拨
事先与合作单位联系和确定，保证与会人数。讲座内容可以广泛些，不要太着商业色彩，美
容和相关皮肤知识题材较受欢迎，还可以配套礼仪形象、气质打造等相关知识。企业员工的
形象提升培训是非常受欢迎的课题，适合大多数上门培训的内容可细化为以下几种主题：个
人肤色基调和服装色彩的关系、场台着装国际规则、职业着装技法、职业礼仪训练、如何画
淡妆和皮肤的四季保养等。
•与医院进行资源互补，顾客互换。美容院推荐顾客去医院做免费义诊和常规检查，同时让
医院组织女性医生、护士与美容院顾客一起听讲座。医院方面讲解中医保健和疾病预防方面
的知识，美容院讲师则着重讲解皮肤护理等相关知识。健身中心也可以合作，进行顾客互换。
总之，在社会关系具备的情况下通过主动上门寻找相关客户，比等客上门要好很多。也可以
尝试某专业线品牌提出的“美容生活艺术周”活动来拓展客源。
另辟蹊径的团购
团购活动愈演愈烈，但效果如何大家都讳莫如深。大部分美容院的团购活动其实都是以失败
而告终的，无外乎败在以下因素上：没有找到专业对口的网站做宣传、活动主题和内容陈旧、
后续服务衔接不上、有计划无策划等。在消费旺季里进行团购活动，美容院可以考虑以下因
素：寻找福利待遇好且女职工较多的单位进行合作，如邮政、电信、银行、学校、医院、交
通、妇联、高级酒店、宾馆、酒楼、百货公司、旅行社、书店等。
收集目标客户名单，建立美容院顾客档案，通过美容院老板或美容师的关系网络、亲威朋友
介绍、工商企业黄页，以电话咨询或其他方式明确目标客户的采购业务负责人和决策者，并
了解其姓名与职位等资料。通过邮寄节日贺卡(附美容院简介、产品资料、美容院老板名片
等)给目标客户，以此拉近与目标客户的距离，建立良好的客情关系，一般在资料邮寄后的3～
5天内要对目标客户进行首次拜访。
针对目标客户的内部职工可以开展公关攻势，为团购造势。团购采购者要考虑内部职工和决
策者的满意率，美客院应针对目标客户内部职工展开有效的公关活动，营造声势和口碑。比
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如：以奖品(产品)的形式赞助企事业单位活动，如演讲大赛、年终先进模范等奖品赞助；为
目标客户内荣获各种奖励的优秀女职工提供免费护理，条件许可的，也可考虑为全体女职工
提供免费护理；适时邀请单位采购负责或决策者到美容院参观、指导，增强他们对美容院的
了解和认同感。
当然，目标客户的采购负责人和决策者最关心两件事情：个人利益——回扣已经成为决定团
购成败的关键所在，是影响核心人物决策的利器，回扣送谁、用什么方式、送多少，该由美
容院根据具体情况而定；个人隐私——不透露采购者和美容院合作的情况，让其买的开心，
用的放心，还可以让其变成美容院的兼职推销员，积极推荐美容院
的产品给其上司和朋友。
美容院可选择在本市的报纸上刊登广告“节日礼品/X％提成/诚聘团购代表(提成比例由美
容院自行确定，建议不少于10％)”的简短分类信息，招聘短期兼职销售人员；对朋友、顾
客(最好是企业单位主要领导的亲戚和朋友)进行关系营销。美容院老板和美容师肯定都有自
己的关系网，如果给顾客适当的提成，她们乐于介绍朋友进入美容院的团购关系网；
寻找有团购经验和对象的合作单位，有许多厂家和销售公司具有多年的团购经验，美容院可
以考虑通过这些单位取得目标客户的团购订单，如和食品、超市、服装等企业合作，会大幅
度降低销售成本；请客吃饭等初级公关手段的效果并不一定理想，送产品小样品给客户是一
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