
安徽美容院拓客团队，地推卖拓客卡团队，社群裂变拓客模式

产品名称 安徽美容院拓客团队，地推卖拓客卡团队，社群
裂变拓客模式

公司名称 河南易地推市场营销策划有限公司

价格 100.00/件

规格参数

公司地址 河南省郑州市金水区东明路187号C座6层608-B14
号

联系电话 19937869661 19937869661

产品详情

拓客公司的拓客法式1.十二星座营销方式促销是一把双刃剑，并不是**的利器。美容会所用得多了也伤元
气，设想一下，有哪一家美容会所一年到头都在“打折”。消费者的心理是很难把握，不是非A即B的两
*化，而是多元化的。“一分钱，一分货”“物美**”“便宜没好货”面对这么多的声音，想要全面协调
并不简单。近年来也有美容会所开始实行星座营销，星座讲的是阶段性的性格分析，趣味性强，也没有
那么玄乎，容易被大家所接受。在每个星座月可以推出对应的套餐来服务当月星座客户，此外也可提供
一些有趣的星座资讯供大家了解。十二星座横跨一年，美容会所如果能成功应用星座进行促销，那么一
年到头都在促销，又不全乎是时时刻刻都在促销。2.会诊美容师个个都是**，但不一定就是。往往*能让
人信服与接受，所以可以适当邀请一些行业坐阵你的美容会所。在美容会所门口开展大型义诊活动，请
教授为顾客提供免费咨询，这不仅可以笼络“民心”，也可以起到宣传的效果。3.与名店做联营促销美
容会所可与周边大型企业，如酒店、服装专卖点、商场超市等充分合作搞联合促销，达到资源共享，合
作双赢。这种销售要比广告效益来得*好。4.建立“人情味”销售关系如果我们美容师能解决别的美容会
所美容师不能解决的顾客“心病”，**她走出困扰、纠结、痛苦、困惑，重新获得轻松、快乐、喜悦、
平衡的生活状态，她一定会成为美容会所的忠诚铁杆顾客。5.提供*的营养百科对于顾客有用的信息才会
被顾客所重视，才会有，才会被记住。美容会所对于美容保养肯定是有份量的作用，但是设想一下，让
你的顾客每天都跑美容会所这实际吗？除了去美容保养，平时就不用保养了吗？所以，请不要吝啬于向
你的美容顾客提供更多更正确实的保养知识。浅谈美容院拓客的几大因素拓客是招揽顾客非常重要种手
段，如何充分的利用拓客来增加美容院的销售额，是每个美容院的经营者都想知道的。不过，只需要知
道影响美容院拓客的几大因素，根据这几大因素来**相对应的方案，就能*拓客成功，从而提升美容院的
销售额。拓客手段很大一部分靠美容师同固定顾客做工作，让固定顾客帮忙做转介绍工作，那么对于美
容师的一个积极性的调动和心理的把握就需要美容院的经营者好好的了解一番，如何调动美容师的积极
性呢?这就需要充分利好激励政策、压力政策和鼓励政策，三个政策联合调动美容师的积极。在调动美容
师积极性的同时，也要同美容师们做好心理上的鼓励，在她们遇到拒绝和挫折的时候，帮助她们缓和心
理，重拾信心，当好她们的后备力量。那么安抚好了美容师，也需要同老顾客做好心理介绍，*我们需要
清楚的是，老顾客为什么会愿意帮忙转介绍呢?可能是同美容师感情较好，对美容院也有较好的印象，所
以愿意帮助转介绍，另一种可能就是被美容师磨的没办法了，无奈的帮忙转介绍。虽然说，这两种方法
，我们的结果是达到了，但是在达到结果的时候，还是需要考虑下过程，美容师在同老顾客交流的时候
，度需要把握好，要学会看顾客的脸色和脾气，有的顾客比较硬，不愿意就是不愿意的那种脾气，就不



要再去说服她。好的办法就是让那种同美容师感情深厚的，美容师了解的人，能够接受美容师的说服的
。拓客时一种美容院内的活动，美容师需要下大气力去完成任务，那么相应的对美容师的奖励就需要美
容院的经营者提前做好规划，在计算拓客活动成本的时候，就需要将美容师的提成奖励都计算进去，当
然，如果拓客活动得到了良好的反应效果，也不要亏待了美容师们，没有她们的付出也不会得到那么好
的反应，所以，在对美容师的奖励方面一定要愿意付出，舍得付出，美容师才会*加努力。当拓客成功了
，美容院内迎来了一大群新顾客的时候，就需要做新顾客的巩固，当然，在新顾客的巩固的同时，也不
要忘记了老顾客的维护，只有新老顾客共同维护，才能让美容院有更多的人缘。新顾客的巩固可以让顾
客先参与到美容院的活动中来的方法，可以使用现场**、体验营销、指导等方式巩固新顾客，老顾客就
需要用服务和心来维护。

【易地推***合作保障】 1、易地推是6年招生拓客服务外包公司，签订合作协议，保障生源质量，按实际
效果收费； 2、全职的地推招生拓客团队，拥有多年的行业实战经验，专注少儿艺术培训、体育道馆培
训等地推引流；
3、团队一般6-10人，招生周期2-3天，招生目标50-200人，完善成熟的招生拓客流程和方案；
4、一次合作不是目的，希望通过初次合作，建立第二次第三次甚至市场托管服务；
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