
最新健身房奖励方案(通用8篇)
方案是从目的、要求、方式、方法、进度等都部署具体、周
密，并有很强可操作性的计划。方案书写有哪些要求呢？我
们怎样才能写好一篇方案呢？以下是我给大家收集整理的方
案策划范文，供大家参考借鉴，希望可以帮助到有需要的朋
友。

健身房奖励方案篇一

一年一度双十一大促即将到来，健身中心对市场及自身经营
状况，特别推出相关产品及活动方案，力求“产品
爆”、“力度强”、“收益满”，储备过冬，冲刷淡季，具
体如下：

“双十一购物狂欢节火爆预售”，双十一期间特别推出专属
优惠：

2、私教课程为辅，继续保持原有【20xx】fd（第20xx-10-001号）
方案，以《原私教课程价格体系》为基准，凡购买一定数量，
均享有不同程度折扣，具体如下：

购买20节以上不足30节的，予以9折优惠；

购买30节以上不足50节的，予以折优惠；

购买50节以上不足80节的.，予以折优惠；

购买80节以上不足100节的，予以折优惠；

购买100节以上的，予以6折优惠；

2、活动预算：



1.西餐券：100元x200=元

2.海报单页制作：20xx元

3.激励提成：会员卡按平均25元/张x200=5000元

4.合计：元

1、于日之前完成海报单页制作

2、于日-地推宣传，将份单页插车、扫楼、街派的方式进行

3、于日之前完成酒店微信公众号及健身中心的软文推广

4、于日至日，约访客户、成交、会议总结

1、宣传推广措施

4.售卡及私教课程时，需遵守操作流程，包括但不仅限于：
第一时间收款（收银员不可以接受任何销售的私自转账，一
律扫码入公司账户）后，录入系统，卡内有效时间是以开卡
录入系统为准；私教课程注明优惠折扣明细及课程有效期，
以合同为准。

2、激励措施

1.会员卡销售为健身中心全员销售模式（x即所有部门员工可
参与活动享受激励措施）

3.各个部门在完成各自任务后，可享有额外奖励团队西餐一
次

3、部门协同



（2）财务部：

a、在销售期内，每日呈报财务部由健身负责人签核的销售报表
（内容中包括不仅限于销售人员提成和数量及期限）；销售
期后，提供销售完成报表（内容中包括不仅限于销售人员提
成和数量及期限）

b、所有销售推广劵的提成均按收款为准，不接受任何口头形
式的预定！

c、赠送的私教课不参与任何提成方案，且执行内容与赠送内
容需一致，如不一致，将按最高私教金额与部门收取！

d、以上所有操作均按原会员卡及私教课程开办流程操作，如
有超出流程，请提前报备，否则一律不予主张！

e、此活动所有费用均不可超出预算，超出部分由部门承担！

f、此活动结束后，健身中心应于3个工作日内向财务部及总经
办提交活动分析报告（报告内容包括但不仅限于活动收益）

(3)员工培训及员工宣传栏

a、签核完毕的第一时间，下发至各部门，并组织动员大会，
明确目标，规范流程

b、严格按照总办及财务相关要求，执行活动进程，活动结束
进行复盘总结，提交报告

c、利用早会和酒店管理例会通报和汇总活动进程，适时更新
数据和活动进展

d、在员工宣传栏张贴活动单页，在员工群传阅活动信息渲染
活动气氛



健身房奖励方案篇二

b、内务部

内务部负责俱乐部的内务管理，及财务管理

c、教练部

里边有有氧教练和器械教练两类有氧教练负责俱乐部的`有氧
操类管理

d、会籍部

负责俱乐部的宣传售卡及会员的售后服务

e、服务部

会员在俱乐部的服务包括：前台，吧台都需要服务人员

f、卫生部

负责整个俱乐部的内部清洁

健身房奖励方案篇三

目前做器械教练的人蛮多，但实际能说的上专业教练得很少。
所以招聘器械教练的话，设定几样要求。

a、有国家或者国际专业的认证机构认证的教练证书，这至少
说明此教练有受过专业的培训。

b、有两年以上的工作经验，或者一年以上的大型俱乐部的经
验。保证有足够的经验。



c、个人形象的好坏也会给俱乐部的带来很大的影响。

d、电脑的操作能力是必须的

a、有一定销售经验口才好是最重要的

b、没有健身方面的知识没关系，可以由教练主管去培训。但
必须在俱乐部开始营业之前完成。会籍主管必须要有大型健
身俱乐部的的工作经验，这样能够保证在操作过程中遇到问
题的时候去有效的解决。

健身房奖励方案篇四

相濡以沫，最爱七夕

xx月xx日——xx月xx日

1、情人节，从传播的口径到活动的组织，落脚于夫妻间的情
份。

2、整个策划的主题围绕“情感、爱、家庭”，实现活动与营
销活动的融合。

相濡以沫，最爱七夕——“我与我的爱人”大型征集活动(xx
月xx日——xx月xx日)

还记得您们的第一张合影照片么?还记得你们面对亲朋好友时
许下的诺言么?xx“我与我的爱人”大型征集活动拉开帷幕，
即日起征集最早的结婚照片、最早的婚礼诺言……，活动结
束后，按照照片拍摄日期，结婚时间早晚排定。

最早的结婚照片5张，每张照片的主人奖励xx价值xx元的精美
礼品;



最早的婚礼诺言5个，每个诺言的主人奖励xx价值xx元的精美
礼品。

照片(征集完成后，做成展架，照片原稿将返还本人)/诺言由
顾客手写，签名，制作成展架放置在健身房活动现场展示。

健身房奖励方案篇五

五一黄金周，至尊黄金卡

今年五一五天假，黄金周可以推出黄金周卡，很应景。黄金
周卡需要包装高大上一点。如：51元可拼团至尊黄金周卡（2
次团课+1次私教），需要1周内耗卡完成。

微健管理系统拼团工具

五一黄金周，不玩套路大放价，狠狠宠爱你，xx馆推出限量版
至尊黄金周卡！包含2次团课+1次私教，原价xx元，5人拼团
仅需51元，全年只有一次，五一不捂着，赔钱交个朋友，给
你至尊体验！

1、至尊黄金卡属于套餐引流卡，优惠力度比较大，团课成本
好控制，主要是私教，建议有私教卡项比较贵的场馆，可以
针对此次活动推出微私教（30分钟左右），使用拼团工具，
以老带新，获得更多客流。

2、拼团价格，拼团人数可以根据场馆实际情况进行设置。一
定要设置好目标，有针对性的推出此卡项，争取让新人和私
教对比后，能办私教卡，老会员也能转化一波私教。

健身房奖励方案篇六

健身房的拉新引流是健身房经营的重中之重，想经营好一个
健身房免不了使用这些营销的手段，今天就来盘点5个常用的



健身房营销手段！

可以说是最老，最常见的健身房营销手段了。制作一些传单，
让学生们到处散发，宣传我们的健身房，吸引客户的眼球。

宣传地点：很多人觉得人流密集地方是最好的选择，其实不
然，这些地方行人来去匆匆，根本无法交谈。需要选择选择
靠近娱乐中心和商务中心的地方，寻找18-45岁人群。

发单的人：对发单的人的选择也比较重要，发单的人是会直
接和健身房的形象联系起来的，所以发单的人要注意形象气
质，穿着打扮，不能随意，有服务意识，看准目标客户需求，
是健身、瑜伽、搏击操还是针对部位瘦身。

聊天内容：聊的内容一是宣传品牌，连锁性，提高可信度；
二是结合传单的内容，如健身设施详情和体验项目介绍，价
格等信息，配合，索要姓名和电话，约定时间沟通或者到店
时间，后期转化客户。

线上的健身房营销渠道，诸如微信朋友圈广告，各类信息流
广告等，可以将覆盖人群定位为附近2公里内的商圈。需要注
意的是这个有一定的风险，投入后不一定有转化，而且非常
的昂贵，一般一个渠道开户都要1000。以上是付费的。

互联网的免费健身房营销渠道有很多，各类论坛，以及一些
新闻源，问答的社区，贴吧，blog等等，这个虽然免费，但是
费事，需要很长时间，主要是在建立品牌上应用较多。

线下的`渠道就很简单了，张贴海报，横幅，立式的海报展架
等，这些都需要健身房自己去制作设计。线下付费的健身房
营销手段也有，比如说商圈大屏幕投屏，大幅的海报，公交
站台海报等，比较昂贵，效果很难度量，不过对品牌曝光很
好！



我们可以就健身房的一些器材拿出来展示，配合一些经常健
身的人，打上健身房的品牌，可以很好的激发有需求的人。
可以把这个设计成健身房的情景剧，可以很好的激发健身的
欲望，让人进入健身的气氛。需要注意的是对参与“演出”
的人的选择，需要选择身材形象好的，更加吸睛，对健身房
的形象也是正面向上的。

通过以上的3种方式发布免费的健身体验的消息，吸引人来健
身房，为会籍顾问创造销售机会。来的人一般是意向较高的，
也有较大的健身需求，相对而言成交的机会会比较大！

简单来说就是设置优惠政策，如以低于市价的方式，去吸引
客户，主要是用于拉新，培养用户的习惯。结合邀请有奖的
方式可以让客带客，进一步增加拉新的效果。

需要注意的是，价格不可以随便定，这个也不能长期的使用，
否则容易让用户养成习惯，以为你本来的价格就是这个，也
会让高于这个价格的成交的老会员心里不平衡，对俱乐部产
生负面的评价。同时长时间使用，容易造成健身房之间的恶
性竞争，形成价格战，得不偿失。

健身房奖励方案篇七

全民健身日是社区邻里增加沟通与交流，促进邻里和谐的极
好时机，通过此次活动让“全民健身日”变成人们健身的推
动日，吸引更多群众参与体育健身，推动全民健身活动的深
入普及，在全社区形成崇尚健身、参与健身，追求健康文明
生活方式的.良好环境和氛围，为构建和谐社区发挥积极作用。

每天锻炼一小时，健康生活一辈子

20xx年8月8日

游泳池



游泳池职工及家属，社区工作全体人员及社区居民。共计50
人左右。

8月8日下午2:30由召集职工及居民，到游泳池集合，开展社
区游泳比赛。

活动主持人：

场地布置：社区干部，协助

召集居民：，社区工作人员

奖品购买发放：社区工作人员

秩序维护：社区巡防队员3名

现场摄像：信息报送：

800元(其中100元制作标语，一等奖奖励3名，奖品共150元，
二等奖奖励5名，奖品共150元，三等奖奖励10名，奖品共200
元，参与礼品40份，奖品共200元)

通过举办“每天锻炼一小时，健康生活一辈子”邻里联谊健
身主题活动，引导人们科学锻炼身体，提高健身素养，增进
邻居之间的情感沟通交流，促进社区和谐。

社区居委会

xx年7月23日

健身房奖励方案篇八

劳动节脂肪高价回收计划



《西虹市首富》有这样一个桥段。沈腾扮演的王多鱼为了能
在30天内花掉10亿现金特别推出了脂肪险项目：每减1公斤可
获得现金奖励，减得越多奖励越多，“脂肪险”这个词瞬间
火爆起来。

微健管理系统秒杀工具

你减肥我买单！高价回收脂肪，帮你登顶xx市“瘦”富！

谢娜、阿sa、林志玲、蔡依林、高圆圆、刘嘉玲、钟丽缇等女
神级的女星都钟爱的.速瘦课程火爆来袭！原价20xx元脂肪回
收训练营，五一大放价！秒杀价仅需510元。享权威明星速瘦
减肥指导，让你快速甩肉/持续瘦身/凹凸曲线，成功蜕变小
腰精！

学员完成最后一节训练营，教练根据学员减重斤数按照51元/
斤的价格回购，即瘦1斤返现51元，瘦10斤返现510元，瘦20
斤返现1020元。

减脂第一名额外有价值xx元的惊喜大礼赠送！

1、如果场馆客流较小，可以做引流报名活动，卡项便宜一些，
比如99元报名，然后按照1斤肉抵扣10—20元，也可以设置排
行榜或者赠送课程等，吸引更多人报名。

如果场馆为了做转化推广集训营，那么可以价格设置贵一些，
回收金额高一些。

总之，场馆根据场馆的瘦身课程体系和目标来制定科学的脂
肪回收计划。


