



一、项目的SWOT分析

1、 优势

①、国内酒吧娱乐行业第一品牌，整体形象较好，具有强劲的品牌渗透力和影响力，具有品牌优势；

②、完善的经营理念，全新的经营模式，具有时尚优势；

③、高档的环境场地设施，先进的软、硬件配备，巨资投入，完善的配套服务功能，具有竞争优势；

④、与国际酒水供应商强强合作，杜绝假酒销售，具有质保优势；

⑤、娱乐节目组织力强，节目层次高，丰富精彩，具有行业领先优势；

2、 劣势

①、价位稍微偏高，与目标消费群体心目中理想消费价位略有出入，势必造成消费吸纳障碍；

②、外来品牌，本地社会关系与人脉不够，虽然项目以高端姿态出现，但短期内，还难以形成消费群体的自然转移和分流；

③、项目所在地娱乐氛围未成型，消费者传统消费观念突破有障碍；

3、 机会

①、城市化进程加快，人们的生活水平日益提高，消费需求空间加大，消费层次提升；

②、马太效应凸显，消费信心向强势品牌集中，项目的品牌优势显露；

③、行业消费的同质化趋势，使消费选择趋于合理，缺乏竞争力的品牌必然被淘汰，为促销及差异化行销手段提供了时机；

④、项目所在地的历史文化底蕴，保证了消费群体的认同感；

4、 威胁

①、面对项目的强势登陆，部分本土同行势必形成抵制联盟，或明或暗地联手参与竞争；

②、在软、硬件设施与场地条件布局无法达到公平竞争态势时，势必引发酒吧娱乐行业价格大战；

③、面对来自本土酒吧同行在传统社会关系、人际关系、已经形成的事实会员消费关系等方面的威胁；

二、项目的营销策略主张及具体实施执行方案

A、 品牌塑造与互动促销

1、 与星级酒店的品牌互动策略：由专人负责，联系现有的星级酒店、宾馆10—15家，通过商务谈判，形成合作意向，达成品牌互动、强强合作的目的，以此，吸引这部分酒店进驻客人，使之成为项目的目标消费群体；

①、具体运作方法：

由公司指派专人（专项小组成员，人员数量初步额定为8人），负责与星级酒店、宾馆公关销售部门取得联系，经双方协商同意后，双方可以在2011年的一年时间中，相互享受在对方经营性场所（含客房）内，免费派发DM宣传资料的权利，以此形成品牌互动，相互获取客源信息，充分实现合作双赢；

谈判难点：由于目前是要求酒店方面提供客户源，而本项目自身并不能为合作方提供与之相对等的客户群体，所以，合作方在前期对本项目的认同度究竟有多高，是目前合作谈判中存在的最大问题。

凡入驻品牌合作酒店的客人，凭当天该酒店房卡牌、酒店前台获取的Y·MUSE酒吧消费卡，经前台进行客人个人真实资料填写后，均可在享受当日Y·MUSE酒吧消费9折的优惠；
2、 与高级业主会所的经营互动策略：由专人负责，联系现有高级业主会所30—40家，通过商务谈判，形成合作意向，达成品牌互动、强强合作的目的，以优惠促销的方法，吸引会所会员客户，使之成为项目的目标消费群体，同时，给予会所部分返利（销售提成）

①、具体运作方法：

■ 由公司指派专人，负责与本地部分高级业主会所取得联系，经双方协商同意后，双方可以在2011年的一年时间中，相互享受在对方经营性场所内，免费派发DM宣传资料的权利，以此形成品牌互动，相互获取客源信息，充分实现合作双赢；

谈判难点：部分高级会所本身具有极度隐秘性，其所针对的固定客户群体亦具有深层特殊含义，因此，要求其公开客户信息或与之进行横向联系，难度较大，需要时间，方能不断地向其灌输的品牌概Y·MUSE酒吧念以及品牌合作意识。

合作策略：与所选定的高级会所联合印制消费积分卡，此卡可同时在双方经营场所进行消费，但积分进行累计（积分幅度需要进行细致核算与测定，并进行系统专门设计）。每次消费，由双方相关人员或电脑系统进行记载、签名，并对客人实行较大幅度的优惠政策，此外，此卡还可作为双方销售**返利凭证。

如：每张消费卡注明，必须是在双方经营场所各消费达三次以上者，方可进行积分累计（以消费价值论），同时，累计积分除享受消费结算大幅优惠外，还可参与双方举办的各类优惠抽奖等活动（按照每次活动所设定的时间为限）；

3、 与本市高档商务楼盘物业方互动策略：由专人负责，联系现有高级商务楼盘物业（品牌写字楼）30—40家，通过商务谈判，形成合作意向，达成品牌互动、强强合作的目的，吸引会所会员客户，使之成为项目的目标消费群体。对此类合作者。以此刺激对方的前期合作诚意；

①、具体运作方法：

■ 由公司指派专人，负责与本地部分高级商务楼盘物业取得联系，经双方协商同意后，项目可以在2011年的一年时间中，在对方经营性场所（物业管理大厅）内，免费派发DM宣传资料的权利，以此形成品牌互动，充分实现合作；

谈判难点：高级商务楼盘物业（品牌写字楼），由于只是管理服务机构，不具备经营性质，从长远来看，很难让对方获得利益，缺乏利益驱动力后，任何合作都只能是空谈，因此，此类合作只能以消费返利来吸引对方的合作诚意。

4、 与高级美容美发机构的经营互动策略：由专人负责，联系现有高级美容机构（特别是女子美容美体机构）30—40家，通过商务谈判，形成合作意向，达成品牌互动、强强合作的目的，以优惠促销的方法，吸引会所会员客户，使之成为项目的目标消费群体；

①、具体运作方法：

■ 由公司指派专人，负责与本地部分高级业主会所取得联系，经双方协商同意后，双方可以在2011年的一年时间中，相互享受在对方经营性场所内，免费派发DM宣传资料的权利，以此形成品牌互动，相互获取客源信息，充分实现合作双赢；

合作策略：高级美容机构的女性会员，凭与本项目合作方（女子美容美体机构）的个人会员证明，同时，有四人以上（含四人），即可在实行消费Y·MUSE酒吧全免，以此种方式，达成合作双方的共同促销。

5、 与高档餐饮酒楼的品牌互动策略：由专人负责，联系现有Y·MUSE酒吧高级品牌餐饮酒楼20—30家，通过商务谈判，形成合作意向，达成品牌互动、强强合作的目的，以此，吸引这部分酒楼进餐客人，使之成为项目的目标消费群体。很多时候，餐饮客户在会友、聚餐之后，通常都有娱乐节目安排，而此时，合作方酒楼在客人就餐时，由服务小姐向客人说明，在该酒楼消费多少额度，就能够获得多少的消费优Y·MUSE酒吧惠卡，在第一时间就可直接圈定消费客源，断绝其前往其他竞争对手处消费的动议；

①、具体运作方法：

■ 由公司指派专人，负责与高级品牌餐饮酒楼取得联系，经双方协商同意后，双方可以在2011年的一年时间中，相互享受在对方经营性场所（含客房）内，免费派发DM宣传资料、优惠卡（券）及其他促销物品的权利，以此形成品牌互动，相互提供并获取客源信息，充分实现合作双赢；

■ 凡在品牌合作酒楼就餐的客人，凭当天该酒楼的消费收银小票以及获取的Y·MUSE酒吧消费卡，经前台进行客人个人真实资料填写后，均9折的优惠，使用消费卡不给予折扣；

B、 手机短信互发互动

1、 手机短信市场因素分析

“注意了，先看看你的左边，再看看你的右边。请小心一个刚溜出来的精神病，他的特征是：拿着手机东张西望。”

这是网易人气排行榜上的一条短信，当天累计发送总次数为719682人次。

这将近72万条短信加起来意味着将近72000元的短信费。

按全国年预期短信量600亿条/年计算，每一天，我们的城市里，都有价值1000多万元的短信在上空穿梭。

在手机短信业务的使用上，其具体结构分布如下所示：

①、高频使用群体：18岁至26岁的年轻人，他们出生在80年代到90年代初的时代，号称非常一族、嗨族。

◇ 他们是年轻一族，在学校读书或者才参加工作，但时间还不长；他们是好玩一族，移动性强，走到哪，就玩到哪；他们是流行一族，追赶时尚潮流，追求流行风尚；他们是个性一族，张显自我、处处表现与人不同，与众不同；他们是感性一族，凡事重感觉、讲认同、凭直觉、爱名牌；

◇ 好玩、新鲜、流行、个性、感性，便是这群人的特点，但囊中羞涩，消费能力有限。Why not, so what是他们的语言，拥有年轻的资本，尝试一切可能！

②、潜力使用群体：26岁至35岁，生于70年代和80年代初，号称白领一族、时尚一族。

◇ 他们是都市的时尚一族，白领一族；他们处于人生的奋斗阶段，工作一般较为繁忙；他们主张工作与生活相分离，白天，他们在写字楼里努力工作，晚上，他们出入穿梭于灯红酒绿的娱乐场所，尽情挥洒；他们渴望交流，热衷交友；他们讲究情趣与品位，倡导一种小资的生活方式。

结论：第①类群体为手机短信使用频率最高的群体，他们主要是利用手机短信方式相互聊天、传递信息等；第②类群体为手机短信使用最有潜力的群体，他们除了利用手机短信方式相互聊天和传递信息之外，还利用手机短信进行业务联系与工作安排。

2、 手机短信点对点行销传播

①、与移动、联通等移动通讯运营商合作：与上述两家移动通讯运营商进行商务谈判，由与其联合Y·MUSE酒吧举办“超级短信写手”、“短信积分互发”、“手指间的疯狂”等相关主题活动，形成合作双赢的局面。

②、具体运作方法：

■ 超级短信写手：由喜欢手机短信的手机用户自行编写短信内容，但必须是关于的短信参Y·MUSE酒吧与，转发次数最多、传播最广（由移动运营商负责统计和提供平台支持）的就是超级短信写手冠军，奖品由提供（按照Y·MUSE酒吧国家规定，实物奖品最高不能超过5000元），同时，该冠军写手成为Y·MUSE酒吧的VIP终身免费贵宾（以他带动其他朋友前来消费，获取利润），具体操作时间为一个月一次（两个月为该次短信写手自编短信传播计算周期）。这样的合作，其一，的品牌形Y·MUSE酒吧象得到了传播，销售渠道得以建设和加强，无形中增加和赢得了客源；其二，移动通讯运营商在这样的合作上，获得了手机用户的短信消费实惠收费，也为他们增加了销售收入，实现了真正意义上的合作双赢。

■ 短信积分互发：在“超级短信写手”活动的基础上，其他人通过自己的手机转发相关参与短信，每转发一条，就可以积分0.5分，当自己的积分达到20分以上的（40条），至消费Y·MUSE酒吧（填写真实个人资料与手机号），可以享受免费的酒水（主要是啤酒消费，包房除外），当自己当月的积分达到40分以上的（80条），至消费，个Y·MUSE酒吧人当天所有消费费用实行全免优惠。每月每人最高积分以40分为上限，超过部分不再累积。

■ 手指间的疯狂：创造更多快乐，就是疯狂的你！——参与者通过收集更多的魅力四射相关内容短信，通过重度使用者进行传染性扩散，引起互发高潮；互动互发制造出更多打破常规制约的短信，可以是对的相关评Y·MUSE酒吧论话题、自己及朋友对的感受（对改Y·MUSE酒吧善服Y·MUSE酒吧务质量有所帮助）、促销活动金点子提议等，通过手机短信的形式，进行由中心至外延的蔓延；为的每周后Y·MUSE酒吧续主题活动提供点子，出谋划策，作后期主题Y·MUSE酒吧活动内容的筛选准备；

参与者通过手机发送自创短信（含评论话题、对Y·MUSE酒吧的感受、促销活动点子提议等）至特定号码，当收集到一定数量的短信后，通过统计和筛选，最终形成《Y·MUSE酒吧疯狂名人录》，被列入手指间的疯狂名人录者，则可获得个人一年酒水消费全免费优惠。

3、 差异化营销策略主张

■ 女士全免费：在酒吧的消费群体对象中，女士的到来，是吸引人气、增加客源的一个重要手段。Y·MUSE酒吧对所有入场女士实行免费消费政策，将会吸引一大批白领女性消费者，这些白领女性的加入，也必将会吸引和带动更多白领男士前来酒吧消费。目前，在酒吧里Y·MUSE酒吧，还没有一家是真正实行女士免费优惠的，因此，在开业之初Y·MUSE酒吧，做酒吧娱乐行业第一家女士免费的酒吧

■ 特价天天有：在Y·MUSE酒吧经营实力的保证下，通过与酒类经销商的共同促销合作，每天在酒吧内推出一款特价酒水（以啤酒为主），以吸引消费者的注意，并适时地带动其他潜在消费项目，同时，辅以优价或半价消费，以此，刺激消费者的消费购买欲望；

■ 二次更优惠：酒吧消费中，回头客源十分重要。因此，实行实名制消费积分和二次优惠，将会更多地赢得回头客源，并最终形成固定客户关系。

如：第一次前来消费，客户如果登记实名，并填写真实个人资料（手机号码即可），同时，当该客户所登记的手机号码输入电脑系统时，系统即自动发送对该客户的欢迎短信，进行现场验证，该客户回复相应验证码成功后，即可对消费对象实行9折优惠，否则，视为该客户所留资料不真实，消费按照正常消费水准收费；如系真实客户个人资料，而当该客户第二次光临时，通过计算机客户管理系统查询，其消费额度在一定水平（380元/次以上）时，即对该客户实行9折优惠；而当该客户第三次光临时，其所享受的优惠折扣再次降低至8.8折，该客户可以自动升级成为的VIP会Y·MUSE酒吧员。
这样做的好处，其一，完全充分地掌握了目标客户的第一手个人资料，当客户生日或重要节假日时，可准备相应礼品并提前通知其本人，促使其再次前来消费；其二，可以轻松带动其他消费项目和客户，而对该客户当天的消费进行全免，以营造亲切、人性化的消费氛围；

