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问：目前银行针对游泳池有什么相关
的业务或产品？

答：可为游泳池设备生产厂家或泳池
经销商户提供个人经营性贷款、中小企业
贷款，中信银行新设立的“新概念银行”网
点增设高尔夫室内训练场，可谓创银行业
先河，可仿效此营销模式，继续拓宽中信
银行在信用卡、 理财卡的增值服务领域。
不仅加深与目标客户的互动和分享，也提
高了高端客户忠诚度和满意度。

问：游泳池是否可作为抵押物向银行
融资？

答：根据《担保法》第三章，第三十四
条，第（三）条规定，抵押人依法有权处分
的国有的土地使用权、房屋和其他地上定
着物。比如，集体所有的砖瓦窑、石灰窑，
企业的工艺流程生产线， 单位所有的烟
囱、水塔、游泳池、雕像等。

问：有人说，“游泳是您身边的健康银
行”。请问怎么看待这句话？

答：游泳是一种全身性运动，不但可
以减肥，还可提高你的心肺功能，锻炼你
几乎所有的肌肉，在水中人的骨骼得到了
充分的放松，可以有机会“伸一下懒腰”，
这对于保持挺拔的身材很有好处。随着现
代人工作方式的改变， 坐办公室的人多
了，而且要长时间面对电脑工作，使得颈
椎和腰椎毛病多了，很多康复和骨科专家
都认为，游泳是最好的防治颈、腰椎疾病
的运动。经常坚持游泳，相当于在银行享
受的增值服务，最终能获得回报。

泳池里漂“宝藏”，无需费力“狗刨”

游泳馆面积：2500平方米
地址：铁道学院

铁道学院的泳池分为两个露天池，
都是标准的竞赛池，同时泳池的周围被
葱郁的大樟树包围。

泳池设在铁道学院内部，学生人群
庞大。“学生是我们泳池的主要消费群
体。大概占了四分之三。”铁道学院游泳

馆的负责人之一邓小林告诉记者，在铁
道学院的外围，还有人口较为密集的居
民区，在居民区附近又有四所小学。

泳池的三道“围墙”构建了稳定的
经济框架。“铁道学院围墙”为泳池保证
了最基本的客户来源，“居民区围墙”让
更多的居民对泳池产生了依赖，增加了
客源，“小学区围墙”带来了小学生和部

分家长的消费人群，为泳池锦上添花。
铁道学院的泳池开放时间分三段，

每个时段的间隔会安排相关人员进行
池水的杀菌和消毒。

“学生是个非常庞大的群体，再加上
我们分时段地对泳池杀菌消毒，泳池健康
卫生的口碑也树立起来了，附近的人都会
优先选择来我们这里游泳。”邓小林表示。

游泳馆面积：1150平方米
地址：韶山中路752号华银园小区内

华银园游泳池是众多面对中小学
生免费开放的游泳池之一，开业之后很
多小朋友都喜欢来游泳池避暑，陪伴小
朋友游泳的家长便是游泳池的重要收
入。为了增加游泳池的生意，同时也增
加游泳的乐趣，管理者张建波决定定期
举办游泳比赛之类的活动，同时设置一

些小孩子喜欢的小礼品作为奖品。“这
种活动很受欢迎，小孩子特别喜欢。”张
建波笑着告诉记者。

现在华银园游泳池跟很多游泳池
一样开办了游泳培训班，培训班的收入
占到了游泳池将近一半的收入。

华银园游泳池有大小两个池子，
池里面的水是用过滤机循环抽放的。
华银园游泳池开业时与物业商议好

的水价是3.6元/吨， 巨大的用水量耗
费了游泳池的主要资金。张建波告诉
记者，开业一个月就用掉了两万元的
水费。

开游泳池是个“脑力活”，虽然有7
个救生员分区域值班，张建波巡视的时
候依然需要精神高度集中。因为救生责
任重大，游泳馆的救生员必须是经过统
一培训取得救生证的专业人士。

游泳馆面积：300平方米
地址：长沙芙蓉区韶山北路通程国际大
酒店

高星级酒店的泳池水质清澈、服务
到位、人少都是吸引客户前来消费的原
因。 通程大酒店游泳馆负责人聂姝芳
说，高星级酒店的游泳馆目标消费群的
定位及价格相对偏高，因此来消费的人
不多，基本不会出现“煮饺子”的现象。

负责人介绍游泳馆售票价格为130
元/人，对酒店客人免费。完善的更衣室
的配套设施是酒店游泳馆的优势，前来
游泳的顾客同时还可以享受酒店健身
中心其他配套设施的服务。

“长沙市目前的游泳馆越开越多，
但是我们的客户流量并没有减少。”说
到这聂姝芳的自豪溢于言表。

通程的室内游泳馆最大特色就是

四季恒温，这大大延长了游泳馆的经营
时间。“夏天以学生客源为主，而在冬天
前来游泳的客户主要是以健身为主，客
源相对固定。” 聂姝芳介绍到。

与其他游泳馆一样，通程酒店游泳
馆同样也开设了游泳培训班，采取量身
定制式的一对一教学。记者在采访过程
中就发现许多家长带着孩子来游泳馆
学习。

供不应求总是伴随着商机，游泳池就
是一块正在增长的“宝藏”。 当游泳池逐渐
成为炙手可热的避暑消夏的乐园时，钞票
也源源不断地进入到了商家们的口袋里。

经营游泳场馆， 除了提供必要的场
地、干净的水质和安全的保障外，商家们
不妨考虑以下几点建议：

市场定位明确。 根据场地的规模、区
域环境、目标人群、消费水平等，开发出不
同的休闲娱乐项目， 增添相应的配套设
施， 对场馆的装饰风格也做相应调整。市
场定位明确了，相应的市场营销策划也就
明朗了。

开发淡季渠道。夏季是泳池经营的旺
季，但夏季过后，又如何抓住不断减少的
目标人群。应针对游泳场馆的特点，开发
新的渠道，比如，在旺季时注重和强化客
源的数量，淡季时则侧重于维护大客户和
固定客户，如：大中型企业、中小学校、VIP
会员等，以实现销售无淡季。尝试跟一些
健身房、美容机构绑定，做好配套服务经
营。一些学校的兴趣培训班也可以保证一
部分稳定的客源。

提升成本效率。游泳池水的循环再利
用是节约成本的关键。 而成本效率的提
升， 万不能以牺牲水质和安全保障为前
提。中信银行连线点评人： 彭芳 ，中信银
行湖南小企业金融中心
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游泳馆的选址很重要。“三道围墙”的模式，保证了稳定的客源。再把服务、卫生
和安全抓好，游泳池的经营基本上就得到了保证。

【铁道学院游泳馆】———“三道围墙”保证客源

【华银园游泳馆】———举办游泳比赛和培训班稳定客源

创
业
心
经

游泳馆安全永远是第一。耐心积累口碑，为顾客消暑的同时还能有好收入。

【通程大酒店游泳馆】———四季恒温延长消费旺季

游泳馆作为消费行业，服务的品质也是一个重要因素，好的服务享受无疑能
让消费者心甘情愿的花钱。

中信银行·创业点评

泳池存商机，经营亦有道

中信银行·理财问答

长沙的游泳馆越建越多，但依然不能满足市民的需求。当游泳池逐渐成
为炙手可热的避暑消夏的乐园时， 游泳也从单纯的健身运动发展成为集运
动、休闲到商务活动一条龙的新型产业。

■实习生 李程 郭炜娴 陈洁 见习记者 雷昕

长沙市贺龙体育场今年新增的户外游泳池，吸引了大量市民前来游泳解暑。 记者 李丹 摄


