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公司名称 河南易地推市场营销策划有限公司

价格 100.00/件
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号

联系电话 19937869661 19937869661

产品详情

●每月房租、水电加员工工资，这些固定支出，导致病急乱投医，尝试了各种各样的方法，却毫无起色
⋯⋯

●参加过各种课程，尽是一些画大饼的东西，没有任何实操性，学了还是等于0⋯⋯

●不懂营销，也不知道如何吸引客户，只能用*粗暴的方法，一个个的推销，抄袭同行⋯⋯

●美业同行多，只能打价格战、送礼品，利润低的可怜，只能亏本赚吆喝⋯⋯

这些现状，相信是很多美业老板都在经历的⋯⋯

要如何改变呢？

今天，让我们一起来看看这个美容院老板，是如何巧用“社群+免费思维”，当天引爆200多个客户进店
，1天销售额突破20万⋯⋯

希望可以通过她的案例，能够给你带来一些启发：

一、建群，抓潜

还记得他们店刚开业不久，以开业作为活动的主题，建立了一个微信群，在群里发开业送福利海报，做
抽奖送礼活动，礼品成本是15元钱。



群里刚开始的人数大概在30多人左右。我先让他群里发个红包，试试看**怎么样。

结果，抢红包的人多，但是群里回复的人很少。相信建过群的朋友，应该深有体会吧？

于是，他私聊这些群成员，告诉他们晚上8点有秒杀抽奖活动，务必进群关注群动态。

后面很多人就问他秒杀什么？抽奖什么？她就给他们制造悬念，说福利很丰厚，到时群里会通知大家。

二、口碑营销，渗透

晚上，十几二十块的发了几个20元红包出去。

总共大概发了200元，然后他先在群里简单介绍下今晚送出去的这款面膜产品。

这时候，群里就有部分人在问了，这款面膜效果什么样，保湿、美白什么样等。有些人还聊到自己以前
使用面膜的情况和效果。

**的营销是口碑，自己人假扮客户，在群里分享自己使用产品后的效果，敷面膜的图片等等发到群里。
这样就更有信服力了。

三、秒杀活动，成交

晚上8点的时候，第一轮秒杀活动，只要抢到**红包，就免费送一款价值198元面膜，送出去10份。

连续发了10轮红包。当然抢到的人，仅能获得一次奖励。

第一个晚上，由于群里只有50多人，所以他先送出10盒面膜，抢完就结束。然后老板告诉群里的人，没
有抢到的，明天晚上继续抢。

四、交付，服务

那么这些抢到的人，怎么领取呢？

因为基本上都是本地人，所以老板让这些中奖的人，集中到第二天早上10点到他们店里去领取面膜产品
。



让员工提前装扮好店里的活动场景和氛围，并准备好茶水等候客户的到来。

那么到店里领取产品的客户，肯定不能让她们白领走。这里我们让客户做了几件事情：

第一件事：是要做好店面的布局，一定要让客户感觉到你们是真正在做活动，条幅、海报、产品、宣传
贴、人员接待等等，都不能落下。

第二件事：是老板跟客户拿着产品拍照合影和客户敷面膜的照片。

第三件事：是客户把拍照合影和敷面膜的照片发到群里，并添加一句话：我已经领取了老板送出的价值1
98元面膜了，包装很精美，质量很不错！

第四件事：是让客户转发引流海报和合影、敷面膜的照片到他们的朋友圈，吸引他们的微信好友来加客
服微信。

为什么让客户转发朋友圈？

是为了下一步裂变做准备，吸引更多的人进群，另外一个是转发朋友圈后，再送一套价值298元化妆品套
装给客户（成本30元）

以上动作完成以后，群里就开始活跃起来了，很多没有中奖的人，在群里看到中奖的人不断地往群里发
图片，发现场敷面膜的照片，发领取礼品的合影。同时也有一部分新人进群了。

这个时候，群里就有很多人在问他们使用面膜后的感受，效果什么样？

大家都知道互惠原则，你拿了别人的好处，总不可能当着众人的面说产品不好，对吧？于是领了面膜的
人，就在群里夸了产品一番。

当看到一大堆人不停地在群里做见证，说产品好，那么再质疑的声音也会被压下去。

五、再次秒杀，裂变、追销

在第二天中午的时候，老板继续在群里互动，发了一次群公告，告知所有人活动内容，活动细则，活动
抽奖产品介绍。

那些没有中奖的人怎么办？

我们让群里的人，只要邀请10个当地女性朋友进群，就可以免费获得一盒价值198元面膜。

陆陆续续就会有人进群，老板每间隔2～3个小时就在群里发活动公告。



同时发一些客户的见证图片。到了晚上的时候，不知不觉群里的成员人数已经达到了200多人了 。

通过红包互动抽奖后，送出一部分名额后，老板开启了下一轮秒杀活动，19.9元抢198元面膜一盒！

为什么很多人愿意去付这19.9？

一个是因为有前期的价值塑造、客户见证，此时激发起了他们的**体验欲望了

另外一个只要抢占这个秒杀名额，会进入下一轮抽奖活动，就是送价值298元的化妆品套装。当然转发朋
友圈积攒28个，也可以获得。

为什么选用面膜？

因为面膜是一款高频的复消产品，很多爱美女性一般都使用过，所以教育成本非常低。

客户很容易体验到产品的好坏和效果，商家很容易产生低成本高价值的效应。

因为这款面膜材料是选用韩国蚕丝布的，效果非常好，而且没有任何添加剂，没有任何副作用，已经卖
出了一百万多盒，所以效果质量完全可以！

两天活动下来，总共送出去不到20盒面膜，成本大概300多元，同时送出10几套化妆品套装，成本也在20
0多元左右。但是群里面却成交了60多个19.9元秒杀面膜和10多个298元化妆品套装（秒杀价99元）?

秒杀面膜一盒赚5元，60多人，也就有300多元利润，对吧？

298元化妆品套装，成本30元/套，10多人**，也就有600多元利润，对吧？

所以，这两天秒杀活动，他们付出了500多元成本，但却也获得了900多元利润。

这里还没结束后，所有的成交和利润都在第三天中爆发！

第三天还有很多群里的人员不断的往群里拉人，一个群满500人了，后面还有很多人拉人进群，后面不得
不又建了另外一个群。

整个群里互动，还是按照前面两天的玩法去运营。记得到第三天晚上的时候，已经裂变了4个微信群了
。

由于送出去的礼品人数几十人，同时**的人也有几十人，还有一些没有抢到产品，或者**产品的人。

老板都邀请他们在他们开业的时候，都可以到他们店里去坐坐，体验体验。

于是整个美容院被挤爆了，后面由于人数太多，应付不过来，不得不分两批去美容院。



今天的案例分享就到这里，所有分享的产品或运营案例，有些可以复制，有些需要我们根据具体情况进
行变化。分享这些就是给大家提供一些思考方向！

60后的人做生意，主要靠政府人脉；

70后的人做生意，主要靠交际关系；

80后的人做生意，主要靠产品品质；

90后的人做生意，主要靠客户**；

00后的人做生意，主要靠直播老铁；

——但以后不论做什么生意，其实都是在做社群
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