　                    美容院促销方案
一、捆绑促销：

　　很多的捆绑促销都是以“外在捆扎式”和“内置增量式”。

　　1、外在捆扎式：是将相同的数种化妆品捆扎在一起。

　　如：将洗面奶、美白霜、滋润霜、防晒霜等捆在一起销售，或是“买二送一”，“买四送一”等特种优惠装。

　　2、内置增量式：原装是800克的，现在换成大包装1000克，价格是原装价格，包装上打出优惠装，1000克送200克或将原800克降价内送200克，等等。

　　这种促销模式，外扎式，有时顾客会觉得是累赘，反而不想要，因为她认为捆绑的一些产品不需要。我们应该捆绑女人最需要的一些物品，或家居中最需要的。如：捆绑影楼艺术套相、皮鞋店、皮包店、服装店、电话充值卡、手机等等。

　　并以代金券的形式捆绑。试问，你们认为捆绑什么最能吸引顾客？

　　操作：

　　1、活动时间内，凡消费满1000元的，获××名牌店代金券100元，即可换取物品。

　　以此类推，现金券是消费金额10%的奖励。

　　2、活动期间，凡消费满1000元，可获价值100元的精美礼品，或充值卡等等。

　　以此类推，多消费多得。

　　3、美容院捆绑化妆品以外的物品，可拿到商店、超市的折扣价。

　　4、活动期间，送现金或送礼品，消费价格不能打折。

　　二、凭证式促销：

　　美容院凭顾客的有效证件，如，凭当月生日的身份证可获优惠，或者是会员证、贵宾卡、金卡、银卡、钻石卡等可获活动月的优惠，另一种是美容院可以开展凭空盒或空瓶作促销激励，这样可以增加顾客重复购买累积计价，第三种是当月消费50元获赠贴花一张，满36张获赠品一份。

　　操作：

　　1、有效的证件另获礼品一份，贴花另计。

　　2、空盒或空瓶换购产品，可享受折扣价格，还享有贴花一张，这种方式容易使顾客重复消费易接受。

　　如：5个空瓶换精华素1瓶198元，只需付130元（6.5折）获贴花2张。

　　3、无论以什么方式所得贴花，只要满36张，就可获礼品一份，礼品一定要很吸引人，顾客才会想办法积赞贴花。

4、这也叫连环促销。

三、卡式促销：
　　主要是以本美容院在活动中所要卖出的各种卡。金卡、银卡、钻石卡、增值卡、带动卡、会员卡等等，如何将这些卡用活起到最佳倍增价值。

　　例如：持金卡的顾客，在本次活动中购增值卡，可享有增值原卡价值的百分之多少，银卡、钻石卡以此类推。单购增值卡的，可获原价格的百分之多少等等。

　　操作：

　　1、增值卡：美容院原始年卡1880元，半年卡980元，季卡690元，本月活动增值卡1000元。

　　（1）、已包卡的顾客在当月活动购买增值卡1000元，年卡付10%，半年卡付20%，季卡付30%。

　　如：已包年卡的顾客购买增值卡，只需付100元，半年卡付200元。季卡付300元。只有数额越大，享受的优惠就越大。

　　（2）、当月活动一次购买年卡的，原始卡送产品，同样享受，再送增值卡。

　　如：活动期间购买1880元年卡送产品880元送项目1000元。

　　（3）、包卡送产品的经营模式，可使顾客不断的消费，美容院产品滚动销售。

　　送项目增值卡，可使美容院带动产品销售。

　　项目增值方式，如：促销身体项目

　　减肥80元/次×3=240元

　　脐疗80元/次×3=240元

　　脑力保养90元/次×3=270元

　　结肠排毒80元/次×3=240元

　　健胸90元/次×3=270元

　　每一项目加起来的金额总和，等于增值卡价格1000元即可。

　　注意：每个项目只能送三次，不得超过。因为只有在顾客刚好体验有一定的改善，才能带动产品销售，否则一个单项给顾客身体体验有效后，就不会购买产品。所以我们送项目的目的是带动产品销售，包卡送产品是滚动销售。

　　2、带动卡：是指老顾客在活动月带动新顾客来美容院消费，新顾客的消费额加在老顾客的消费金额上的总和，给予老顾客的业绩奖励10%。达到留住老顾客，开发新客源的目的。

　　如：甲小姐已包年卡，或在活动月包卡

　　甲1880元（本人消费额）

　　↓

　　带动了新顾客

　　乙1880元       　丙1500元        丁1200元

　　乙、丙、丁消费的金额加上甲自己的消费金额1880等于6260元，甲小姐可获得奖励总业绩的10%，626元，可以是代金券，可以是礼品，乙、丙、丁本人不得享受10%，必须开发一名新顾客方能享受，因为我们的目的是奖励带动新顾客的业绩奖。

　　四、会议促销：
　　有沙龙会，感恩会，答谢会，店庆，新产品推广会，以卖门票，抽奖，连还奖励或诚邀老顾客，新朋友，知名人士，友请相关人士等等，参加此会议，以宣传美容院在当地的知名度，推广新产品的上市。

　　操作：卖门票的形式，有诚邀的形式，有客请的形式

　　1、门票的买票，进场，抽奖，设置4种以上的连环类促销（附件）

　　2、诚邀以老顾客带新顾客为主，活动参与女性课题。

　　3、客请，只请优秀的消费者，钻石卡，金卡，银卡，推出高质量活动。

　　4、此抽奖门票，可以推卖到事业单位、机关、学校、银行、写字楼、工会、妇联等等，不一定在美容院卖，可以请同学、同事、亲戚等等帮忙推销。

　　邀请函如下页：
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　　惊喜

　　超值享受

　　邀请函

　　99元=1850元

　　NO：001                    解释权归圣雅丽思公司终端美容院 

　背面注解：

　　1、赠项卡：眼护三次120元，颈护三次120元，脑力三次180元，手护三次60元

　　2、友情卡：邀请你的朋友来我院分店分享美丽，你将获得50元充值

　　3、充值卡：包年卡或半年卡，获充值100元。如：年卡1680-100=1580元

　　4、现金券：现场购产品380元超值，只需付280元，冲减现金券100元

　　5、礼品券：参会者领取100元礼品

　　6、会议券：会议结束可享受招待用餐，能量补充。

　　7、抽奖券：参会者凭抽奖券，抽取千元大奖

　　成本预算：项目耗材8元，赠项目带动产品销售，现金券产品6折，礼品券产品成本以加盟院进货计18元左右，会议券：15-20元千元大奖以门票售出30%计算，如顾客充值包卡，折扣算9.5折--9.7折。46+30+折点13=99元

　　五、互动促销：
　　主要是以真情奉献为主，互动特殊节日，亲情附送，如：母亲节，情人节，护士节，教师节，还可以互动儿童，亲子教育。

　　操作：本促销从8月1日-8月30日为止，在学生开学前一个月，开展助学大行动，关心下一代。

　　凡在本月消费，无论金额大小，都可获抽奖一次。设特等奖5名，一等奖10名，二等奖20名，三等奖30名，奖品全部是提供给学生的学习用具和工具书。

　　也可以在助学活动期间，凡消费199元的抽奖一次。奖品是价值5000元电脑一台。

　　六、奖券促销：
　　在美容院设置时尚奖，幸运奖，开心奖，再将未中奖的奖券收集满6张，即可领取价值100元礼品。这种方法可使顾客在消费中得到实惠，有信心

　　操作：本月促销大抽奖：

　　消费满300元抽取时尚奖一张，奖品是当今比较流行的礼品。

　　消费满200元抽幸运奖1张，奖品应是有意义的礼品。

　　消费满100元抽取开心奖1张，奖品是女人非常开心有趣的礼品。

　　注意：如果在本抽奖中，未中奖的，奖券不作废，可以在本月消费集满了3张，时尚奖券领取100元礼品，幸运奖券集满5张的领取100元礼品，开心奖券集满了8张的领取50元礼品。三种不同的奖券集满6张的也可领取100元礼品。 

七、抽奖促销：
　　分“回寄式抽奖，即开即中奖（即立即兑奖式，也称刮刮奖）多重连环抽奖。容易被接受的是”即开即中奖“因为这种方式操作简单方便，在顾客购买后能马上知道自己中奖与否，更适合顾客的消费心理，对顾客吸引力大，刺激性强。

　　操作：根据美容院的客流来定，一般1：5来购买乒乓球，乒乓球一般在0.01元以内，以消费全额的10%定奖项。

　　如：50人会员，购乒乓球250个，百分之百中奖率，每个球上写上礼品名称，50个球里有一个大奖，250个球里有5个大奖，每个球上有小奖，促销期消费100元抽奖一次，500元抽奖5次，以此类推……

　　奖品：每个球上小奖，价值在20元以内，口红、眉夹、化妆包、眉笔、笔刀、手机套、润唇膏等等女性饰品。

　　八、赠品促销：
　　为顾客提供额外的价值，顾客在购买时也喜欢购买有赠品的商品，是一种间接的让利促销，没有负面影响，值得注意的是赠品和方法要有吸引力，赠品促销一定要给予顾客带来意外惊喜，才能迅速地提升产品的销售业绩和市场占有率。

　　操作：不同的季节和节日促销赠不同的物品，如：当月促销消费288元，可获价值40元的防晒霜赠品一支，或赠品价值50元高级防紫外线伞一把

　　如遇特殊节日，母亲节，除了赠品外，送一份母亲的礼品；护士节，送给护士一束鲜花和笔记本；教师节，送钢笔一支或鲜花一束等；情人节，送玫瑰花一束，还可以根据消费的金额送一盒巧克力等等。

　　九、通路促销：
　　分为两类，一类指厂家对代理商、美容院等通路成员的促销，另一类指美容院对店长，美容师等环节的促销激励。

　　通路环节：

　　淡  季：加大促销刺激消费，维持顾客关系，保障营业利润。

　　旺季前：建议顾客尝试推出的项目和产品

　　旺  季：提高产品档次，建议顾客消费主力项目。

　　旺季后：及时清货，避免积压，尽快回拢资金。

　　平  时：按季节的消费特点主推相应的产品和服务。

　　节  日：如情人节，母亲节应制定适合节日气氛的促销策略。

　　店长、院长、美容师做得好的要及时奖励。 

　十、节日促销：
　　是针对节日消费者消费欲望旺盛的心理的一种方式，在各种节日到来之前，在当地的发行量大，有一定的影响的报刊上做广告，或在美容院的周围做一些路牌广告及POP广告，以最大化的向消费者传递信息。

　　操作：在美容院门口设专家坐诊，咨询诊断，打出POP广告，内容介绍在节日期间，我院专家坐诊，免费为各类问题性皮肤客人咨询，诊断，开处方。

　　十一、季节促销：
　　以一年春、夏、秋、冬做大促销，在不同的季节里又有不同的节日，如何把握季节变化的差异，抢占市场先机，未雨绸缪，美容院必行，再加上南北文化气候的差异决定了所需的产品及促销对象及策略，但不管差异如何，四季促销大多有一规律。

　　A、春季以修复、补水为主。

　　B、夏季以美白、防晒为主。

　　C、秋季以祛皱、保湿为主。

　　D、冬季以滋养、祛皱、祛斑为主。

　　E、南方地区，湿热重，易生粉刺痤疮，以治疗为主。

　　F、云南地区，强烈的紫外线，易使皮肤晒黑生斑，以美容防晒祛斑为主。

　　夏季6、7、8月  春季3 、4、5月  秋季9、10、11月  冬季12、元、2月

　　操作：夏季有端午节，香港回归，7.1党的生日，8.1建军节，儿童节，这些节日对美容院都没有意义，只需做美白，防晒即可。春季，三·八节，清明节，五·一节，加重促销三·八节，五·一节礼品捆绑，其它促销模式与方法，结合节日，季节使用。

　　十二、集合促销：
　　主要是以关系，亲情，身份来促销。

　　关系：老顾客带来的朋友，同事，亲戚，团体做特别的促销优惠。

　　亲情：老顾客的亲属，如父母，老公，子女，儿童进行友情促销。

　　身份：针对职业女性，如教师，护士，白领，家庭主妇，老板等职业特点而专门设定的促销。

　　操作：9月10日是教师节，除了美容院正常的促销活动外，凭教师证本月消费还可以再获得优惠，或领取一份慰问礼品。

母亲节，送上一份妈妈辛苦了，慰问礼品。

