
案例47

汽车美容店的营销方案

1. 会员营销
 

会员模式是汽车美容店常用也是必用的一种营销模式,
 

也就是争取做“预收款生意”。 会

员凭借会员卡可在店内洗车、
 

做汽车美容、
 

护理、
 

装饰,
 

购买汽车精品等,
 

并享受购物折扣优

惠、
 

积分返利优惠等待遇,
 

享受快捷完善的汽车快保、
 

维修、
 

救援等增值服务,
 

及各类车务手

续的代办支付等别具一格的服务。
  

2. 文化营销
 

把企业文化和本店形象贯穿于每个日常经营活动中,
 

可以通过举办汽车评鉴、
 

赛事、
 

车

友聚会等活动,
 

突出本企业的文化魅力。 可以在此基础上组建以本店为服务基地的车友俱乐

部,
 

把生意做到生意之外,
 

市场开发与营销变成了一种不期然的行为。
 

3. 服务营销
 

服务作为企业经营内容的一部分,
 

不仅要做好,
 

还要创新。 大、
 

中型汽车美容店可以针

对一辆车提供从拥有到报废的全程优质服务,
 

贴身、
 

贴心的个性化服务,
 

这种对车主的保姆

级服务层次的服务经营,
 

也就把竞争引入了无争的境界。 这不是要求一定做到,
 

至少可以去

尝试努力做到。
  

4. 网络营销
 

随着上网人数的逐年增加,
 

互联网也已经成为了一种媒体,
 

且是有别于其他传统媒体的

新型传播模式。 通常,
 

买得起车的就肯定上得起网,
 

因为电脑和网络的普及率,
 

在车主人群

中有一个更高的比例。 作为汽车美容店的经营者,
 

要学会合理地利用网络去为自己的营销服

务。 在力所能及的前提下,
 

建立一个本企业或本汽车美容店的网站,
 

提供网络购物、
 

商品查

询、
 

车友论坛、
 

供求委托等服务,
 

充分利用网络的便捷优势,
 

实现充分的互动支持,
 

加强自己

与老顾客的联络和感情沟通。
 

5. 其他营销
 

除了以上介绍的四点之外,
 

市场开发与营销还可以通过价格折扣、
 

发放优惠券、
 

附送礼

品、
 

免费送货、
 

积分促销等方式进行。 当然,
 

这些策略对于新开业的小型汽车美容店来说或

者成本太高而难以实现,
 

或者过于复杂而不便操作。 因此,
 

在实际的日常营销工作中,
 

汽车

美容店需要根据自己的实力采取有效的措施,
 

做到既要少花钱又能多办事。


