美容院如何出奇制勝
網友提問：現在美容院太多了，競爭太激烈了，請問如何出奇制勝，你開店醞釀了多長時間？
陸晶晶說 沒有出奇制勝，只有堅持。
主持人說: 開辦美容院最大的捆饒什麼？
陸晶晶說 因為美容院的客人很多都是自己的朋友，有些人會說，你這不是賺朋友的錢麼？這是最大的困撓。不過後來想明白了，我們只是向朋友提供優質的美容服務，並從中賺取合理的報酬。
主持人說: 美容院非常重要的因素，使用的護膚品什麼，怎麼選定柔美娜這個品牌的？
陸晶晶說 在若干年前就在國外看到過這個品牌，也使用過其產品，感覺比較好。後來自己做這行，就想到代理這個牌子。另外，這個品牌在杭州也獨有的。
主持人說: 相比打工和創業，各自感受如何
陸晶晶說 打工輕鬆多了。賺也好賠也好都是老闆的事情，自己只要做好自己手頭那塊就行了。而現在，什麼都要管，而且都是一些瑣碎的小事。
網友提問：什麼樣的宣傳方式最有效？
陸晶晶說 面對面的方式宣傳最有效。
主持人說: 前面提到過1920的成功是靠獨特的行銷手段，但後面又曾提到沒有刻意經營什麼，似乎有些矛盾，請問如何解釋？
陸晶晶說 我們所說獨特的行銷手段就是指沒有刻意經營什麼啊，無為而治麼，這不是我們的行銷策略，也是做人的宗旨。
網友問：怎樣的發展這麼多的客戶呢？
陸晶晶說 最開始在佳迪論壇上的很多網友，包括他們身邊的朋友，都是我們最初的一部分客戶，到最後就不能光靠人情和個人魅力去吸引住別人，而是靠優秀的品牌的服務，給客人一個很好的效果，還有一個很好的環境，用這些來留住他們。
網友提問：豬老闆，你覺得自己是怎樣在這麼短的時間內留住住宅區內的這麼多客人？
陸晶晶說 因為選擇美容院交通便利，能夠離客人的住宅比較近，是很重要的一點，因為不可能跨越杭州城去做一個臉，然後再滿臉灰的回來，當時是選擇那個地塊也是附近的高檔住宅區比較多。
網友提問：在做美容院的過程中是否碰到一些瓶頸或者是難關？
陸晶晶說 我剛才說到了一開始的客戶都是網友和熟悉的朋友，我們的美容院是開在大廈裏的，而不是沿街的店面房， 可以說我們的客人都是一個帶一個，還有是聽說才來的，而不是路過店面進來的，要吸引別人來，而且要吸引別人帶人來，這是比較困難的事情，到目前為止也是一個比較大的困難，也是我們的一個特點吧。
網友提問：你覺得在辦公樓內來開辦這樣的服務性的美容中心和店面操作的方式肯定有很大的不同的，你覺得是需要在哪些方面多加注意？你操作一個辦公室的美容中心和街邊的美容中心肯定是不同的。
陸晶晶說 操作客戶這一塊會有很大的不同，所以我們基本上是堅持酒香不怕巷子深。
網友提問：除了在網上做廣告之外還在其他方式上投放廣告嗎？
陸晶晶說 沒有很明確性的廣告投放，最主要的還是網路。不僅僅是我們自己的網站和嘉賓論壇。
網友提問：如果一個人進入一個美容院，最初該從哪些方面分析這個美容院的好與差呢？
陸晶晶說 因為美容院是和客人非常私密性的接觸，是接觸到最隱秘的問題，光憑第一印象的裝修或者是銷售的言談，這是大判斷的，很多是開展了試做的項目，可以去親身體驗一下，這是最直觀的。
網友提問：美容院應採用會員制，對此你怎麼看？
陸晶晶說 1920目前是會員制，美容院採取會員制，這是一種很必然的趨勢，因為美容不是一天兩天的事情，是長期不斷堅持的過程，如果她對你這個產品和美容院非常認可的話，肯定會在一段時間內持續不斷的做才會達到好的效果，所以採取會員制是必然的。
網友提問：現在外面像健身中心之類的，他們也是發展會員制的，包括了很小的髮廊也搞會員制，但是突然之間他們就關閉了，不見了，這種情況是屢見不鮮啊，對此你怎麼看？
陸晶晶說 對我個人來說，我是可以保證我們絕對不會發生這種事情，對於公眾來說，這是相關的法律規定的，工商局是規定了，要預先收入的年卡和月卡的資金是需要去申報的。
網友提問：豬老闆，開業多久開始盈利？
陸晶晶說 差不多是大半年。
網友提問：我想問一個技術上的問題，有的化妝品用後不用去美容院做護理，可以在家裏做面膜護理，有人說經常做美容護理（按摩）對皮膚不好，對此你怎樣看？
陸晶晶說 這個觀念是錯誤的，不全面的，相關的可以看我們1920年齡最大的客人，她是堅持不懈的在美容院做護膚和自己做的一些護理，和不做護膚的人相差是很大的。
網友提問：你曾經是做IT的？是怎樣促使你辭職做自己的事業的？是興趣嗎？
陸晶晶說 我覺得是順勢而為，那個時間段裏我覺得我應該做這個。 一個是順自己的勢，另外是順市場的勢，做這個我覺得是很開心，另外是做這個事情是有利可圖的。做之前做過市場調查的， 因為自己本身還有和小魚是嘗試在美容院享受過服務的，也去過相關的美容院去做“間諜”，到目前為止我也會經常到其他的美容院做一做嘗試，看看有沒有好的經驗可以吸取。
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