
1

经典拓客模式简介

鹰的眼睛，狼的速度！没有客源，你还在守株待兔吗？

效果：通过多姿多彩的活动、与附近商圈的联谊，美容师转介绍、客户转介绍

等，一改美容院“酒香不怕巷子深”的保守态度，以“侵略”的方式拓展客源！

服务内容：

1、活动整体策划；

2、销售卡项的设计；

3、美容师的动员与培训；

4、活动的导演与执行；

5、各种宣传品的设计

拓客总体思路：一个美容院有100个老顾客，一个带一个就是100个新顾客，从

目前情况来看美容院集中做老顾客带新顾客是一种最有效的手段之一。

常规美容院的老顾客转介绍工作往往有几处弊端：

一、没有把它当个事情来做，没有形成制度，偶尔要求美容师做此项目工作，

美容师也偶尔要求老顾客做转介绍，达成如何就不得而之。

二、没有充分调动美容师的积极性，全力以赴做好老顾客转介绍的工作。

三、没有充分考虑到老顾客的感受，没有把利益与情感很好地结合起来。

如何让老顾客愿意带新顾客来？

达成思路一：美容师的细节服务感动顾客，加上美容师各种营销手段的运用，

让老顾客愿意；

达成思路二：结合以类似公益或宣传推广的名义，让高端顾客或新顾客愿意接

受；

达成思路三：通过会议展示美容院文化，服务，增加老顾客的自豪感，增加新

顾客的好感；

达成思路四：通过一部分利益的巧妙赠送，让老顾客愿意帮助忙；

达成思路五：通过让老顾客感受到实实在在的优惠，而让老顾客愿意带朋友或

转介绍。

针对于此：

一、以卓越优秀美容师评比，让老顾客带人过来。

二、以美容院美容师技能大比赛，让老顾客带人过来。

http://www.mrmhw.com/salonstudy/


2

三、以美容师成长经验分享，让老顾客带人过来。

主要销售流程：

一、会前销售感恩卡，美容师技能大赛亲友团卡来完成会前销售；（三天压迫式

售卡）

文章摘要：服务整改期：约一到二周，将美容院服务整改事宜全部通过宣传造

势，让全体顾客知情，同时每个美容师做自己客户的客情，务必每个主要希望转介

绍的顾客都要做一到二件感动顾客的事情。

二、技能会中进行高档顾客的评审团的销售，与没有成交的新顾客环境促成销

售（周末）；

三、会后会，即魅力女人或美丽大讲堂以联欢或教育形式，让新顾客变成老顾

客，并伺机再做转介绍活动。

方法立意：可大做，也可以小做。

大立意者：

找一些发起单位，最好是政府职能部门，著名杂志传媒，或者相关服务评比机

构，如：

发起单位：某市市总工会，省美协，《某某报纸》等等，当然要视操作者的社会

关系而言。

参选单位：某某美容院等

评选主题：（以下类似若干）1、卓越服务星级美容师评定会 2、美丽天使

星级评定终极 PK 赛 3、"我最喜爱的美容师"星级评定

小立意者：

自己美容院来操作，以对美容院全体美容师技能考核，顾客满意度等内容做为

诉求点来进行操作，如：

1、 某某美容院美容师服务技能演武大赛

2、 某某美容院金牌美容师全能争霸赛

3、 超级美容师五星服务投票赛

操作流程：

一、服务整改期：约一到二周，将美容院服务整改事宜全部通过宣传造势，让

全体顾客知情，同时每个美容师做自己客户的客情，务必每个主要希望转介绍的顾

客都要做一到二件感动顾客的事情，如给顾客写感谢信，给顾客发彩信，讲自己感

人的故事给顾客预热，接待时增加一个针对性个性化的服务，商学院的学生还可以
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按王老师此次课程的《美容院五星服务完美细节》的内容进行改良。

二、美容院整理全体老顾客的名单，按质量与配合度来分配给美容师。顾客一

般有三种情况：一是高档顾客，此次通知与会即可，不要做销售工作，被聘为会议

评审团成员；二是重感情强过重利益的顾客，同时对美容院与美容师很认同的优缘

顾客，三是普通顾客，应该按照先易后难的方法进行操作，打不开局面时，老板可

利用自己的资源，做几个样版来鼓动员工士气。

三、"超级美丽"感恩卡复式卡卡项的设计一般正反面，正面是活动主题，活动

参加门票，美容师情况介绍，评分标准与顾客打分栏。背面是优惠政策，优惠政策

加一条老顾客见证。（即原价多少，现确实优惠多少？），同时，此优惠政策最好是

美容院的敲门砖的项目，如有美容院设计为：100元，享受1380元的2次健胸，2次电

波拉皮护理，另外会议现场参加抽奖，还有睡眠面膜一张；还有88元的卡，领取价

值380元拓客礼品套一套，面部水份检测一次，另外会议现场参加抽奖。再如0+388

元卡，健胸5次，如果顾客感觉效果不直观，三次之后无效退款等。

四、关于老顾客利益：不要谈利益，只谈美容师如果通过此次评定或获奖后，

可帮相关老顾客申请产品或优惠项目。（强调有些产品项目是奖励给美容师本人或其

家属朋友的）。二是对于那些活动中很卖力，帮转介绍很多的顾客，有很多相关奖项，

如伯乐奖，慧眼奖，知音奖等，一律以实物形式发放，如旅游，餐券，手机等，如

果此奖品顾客不拿，在美容院可充抵现金，并以2倍系数做价。

五、美容师计划在一周时间内，让美容师全体通过短信，电话，登门拜访的形

式，让老顾客帮助美容师自己卖卡，工作安排如下：将美容师按二人一组来操作，

一人电话时，一人可以直接联系到相关顾客进行销售。为了不影响美容院日常工作，

时间一般从早上下：30-下午18：30左右。

六、在周末时，将全体顾客，包括新老顾客邀请到会场进行相关美容师技能大

赛的会议。

七、会议内容：以美容师技能大比赛，服务宣言，感人经验分享，老顾客推崇

会等内容来完成。

八、会后一个月时间，举办名媛盛典，魅力女人，女人美丽经，美丽与美容邂

逅等。同时增加专家坐诊的环节。

考虑要素：

1、如何调动美容师积极性，全力以赴去做老顾客的转介绍工作，如遇到拒绝，

挫折时，如何处理，如打不开局面又如何突破。
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解决方法：将绩效考核的三原则充分运用好：激励，压力，鼓励，会前总动员

很重要，除了老板感动员工外，让每个员工分享家庭，父母，期望等，让员工感动

员工。如果可能安排美容师上街做销售，突破心理障碍，全力以赴。开个玩笑，厂

家开会怎么向美容老板逼单，就让美容师向老顾客逼单。现场竞争榜，指标图，美

容师立军立状，授旗活动，奖品：红花，金牌巧克力，激昂音乐，最重要的是每天

晚上评定时现场发放奖金。成功案例分享，及时手机短信造势，没有达标的小组，

可考虑让其自己提出不吃晚饭等精神惩罚。有个别美容院美容师为了完成销售，给

顾客夜晚十二点还在发短信，诉压力求帮助，此块一定要表明一个观点：美容院只

是通过活动提升服务，而美容师自己想通过增加人气，亲友团的人数而自己给自己

压力等相关观点。

2、老顾客为什么愿意帮助转介绍，除了感情，利益还应该有什么？

除上上述内容，老顾客有二种情况，一是被感动，确实觉得应该帮美容师一下，

二是被磨得有点无柰，半勉强半接受。这个度要掌握得好，一般不会出现什么负面

情况。最理想的结果就是美容师针对有把握的顾客，事先细节，感动顾客，成交若

干，以点带面的突破，从而引起转介绍工作的良性能循环。新顾客通过二个环节完

成，一是会前售卡，二是会中售卡。

3、卡项如何设计，让新顾客愿意接受，并前来与会？

每个美容院要结合自己的情况来设计卡项，最好是利用老师提出的拓客项目或

品牌，即敲门砖，此项目有几个要素：效果直观，价格优惠，简单易操作，能强调

频次，每个美容师都会服务等。

4、会议如何做出文化，做出品味，做出档次，更重要的是做出顾客的好感？

现场不做强销售，突破三大版块：美容院定位与差异化（最好是服务的差异化），

美容院文化与美容师精神面貌，还有就是老顾客的推崇，卡项的特色与效果承诺。

5、新顾客成交低卡后，如何转卡转项目？

成交此卡不是目的，此活动千万不能搞成看热闹贪便宜的多，优质顾客，转化

顾客少，解决之道就是课程中的项目组与调理，调整，调理，调养的三步曲中的连

锁链式销售，做好顾客短期，中期销售计划与售前观念导入工作，当然最重要还是

此卡四次产品一定要见效或者四次服务与众不同。

6、一个月后，为什么一定要开会，进行新顾客巩固，而会议除了热闹的盛会外，

如何进行教育，因为教育才是拓客的根本？

当新顾客进来完成此卡服务后，授课或联谊是情感转化与升华的另一个重要环
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节，教育才是拓客的根本，个人认为现场示范，体验营销，个性服务，专案专家指

导还是销售的重点。

7、美容师如何奖励，如何提成？老顾客如何给到利益？

美容师分组后，奖励冠亚军，一般情况下；如100元卡，可考虑员工开张卡提15

元钱，总冠军还可得总销售业绩的15%，亚军可得总业绩的5%，总额扣除20%，顾客

真正到店后再行发放，10万元卡给到3-4万元的奖励才有积极性。

8、新顾客经过一个月培育与巩固之后，是否能让新顾客带更新的顾客？

如果此方法可行，可以考虑二三个月后再类此举办一次顾客转介绍活动，让新

顾客带新顾客，另外，如果第一次不理想，二个月后到了感恩节时，同样还可以感

恩形式，带顾客一起去相关寺庙祈福许愿的形式来搞，年底时，以财神派利士封（红

包），新春美丽杰出女性评比活动来搞，去相关福利院希望小学送温暖来搞。其实在

之前拓客中，情感营销也好，明星模仿秀也罢，都有老顾客带新顾客的工作，只不

过把注意力放到机关单位拓客方面，而没有强化老顾客转介绍，没有集中做老顾客

转介绍，并没有做压迫式老顾客转介绍而已。

工作安排：

在活动开展前十五天发手机短信给全体老顾客，要求老顾客转发新顾客；

活动对员工全体培训：

培训内容：全员激励：如何激励员工，让员工声嘶力竭，街头销售产品，

宣布奖惩：见上相关，美容院视自己情况设定，

销售话术：活动的目的与意义，自己的荣誉感与难处，其它美容师老顾客转介

绍情况，其它老顾客的介绍情况。打电话的技巧与方法：见新顾客的拜访方法

要求：老顾客有一百个理由拒绝你，你就有一千个方法来说服她，她有一千个

理由拒绝你，你就有一万个理由来恳求她。

老顾客可转介绍对象：姐妹，朋友，亲戚，同事，同学，街坊，邻居，每个人

应该周围都有最少七个合适美容的对象。

老顾客拒绝点：从卡的优惠，感情，帮助，竞争，同情，给顾客利益（好处）

等来解决。

基本技巧与销售话术：

如何说优惠，讲帮助：您是老顾客也知道这多优惠，这是真正在帮朋友，好东

西跟好朋友分享！您和朋友一起来做，可以说说话，有个伴！什么东西都不如送健

康送美丽，这个东西礼轻情义重；过生日，同事送东西还不如送我们卡，一来便宜
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但有价值，有意义，二来现场能给我助威；

赠人玫瑰，手有余香！如果您朋友过来，这个项目多好啊！姐，这个东西送单

位领导很不错，某某就是这样和领导重要朋友搞关系的。

如何说竞争，博同情：我压力大，竞争太厉害；帮我这一次，感谢您一辈子；

我们这个年龄做事真不容易；人生的路上都要贵人，你就是我的贵人！就算不为美

容院，我也要为自己长脸；我这一辈子还没输过；我一定要比谁谁强；只有顾客多，

才能真正说明我服务得好；患难的朋友才是真正的朋友，您就是我真正的朋友；这

次评比我父母都可能过来或者都可能知道，我丢不起这个脸。我私人请吃饭；我真

羡慕某某，某某给她带了两个亲友团的朋友。我知道这样打扰您不好，可是真的太

为难了，不然我不会开这个口，最后一次。

我都想不起来？您帮我查一下您的手机号码本或者通迅录，总能找到些朋友，

再说您帮我，也帮她，也是帮自己，一举三得。姐，我拿个笔记录一下，好吗？

我的朋友她们都有了？哪个女人没有几张卡，她们可能用完了，也可能还想尝

个新鲜，去个新美容院或者做个新项目呢？姐，试试看，帮我一下，真的感谢您这

样有爱心的人！您带我去介绍一下，认识一下就行了，成不成交没关系，但我的任

务总得见到几个亲友团朋友。

高档顾客，不理怎么办？我们主要是想通过像您这样有身份有地位的尊贵老顾

客过来捧个场，带几个人过来，到时省美协的某某也过来，大家在一起也不至于冷

场，让客人说我们这个地方人不热情，不配合。不是让您卖卡，像您这种身份怎么

做这种事情，后面那个优惠是给顾客选择的，感恩答谢一下也是应该的，做不做没

关系，但最少要表现我们的诚意嘛！

以上话术还有很多，大家在操作时，要考虑仔细，美容师打电话时，旁边要放

个话术笔记本，出去时，应该彩排和演练。

相关美容技能大比赛内容：

1、星光大道，美容师礼服迎宾，宣布评委

2、美容院文化与感恩：将此次活动出力转介绍顾客照片也放于其中，并就坐主

席台

3、美容院文化，理论，服务宣誓，美容师自我激励语及风采展示

4、美姿美仪与接待流程，一般情况为：普通美容师的确良表现，优秀美容师的

表现

5、操作手法讲解：手法操舞蹈与手法示范，带顾客一起做。
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6、每个美容师专业知识抽题：专业才是硬道理，现场扮顾客与美容师示范，特

别是卡上边的项目，并给模拟的顾客效果或服务承诺。

7、员工才艺展示：并可视情况进行情景喜剧。

8、演讲大赛：美容师成长心路历程，最好能感动得顾客哭，并上台安慰美容师

并为说好话

9、顾客推崇，打分，类似于超女模式，亲友团

感恩是哪个美容师的新顾客给加分，是否会出现后来选择美容师情况，或者每

个人都参加抽奖的形式

10、女人美丽经专题讲座

美丽与美容邂逅，此块是美容院教育讲座，不带产品，不带销售，只有顾客相

信与认同即可。

11、物料：美容师个人宣传 X 展架，感恩卡500-1000张横幅：美丽天使评选，

绶带，专业会场，音响，红包，相机，玫瑰，庆功宴，冠军亚军奖杯，证书，金币

类巧克力，1人/天/块

12、奖项：伯乐奖，慧眼奖，评审团奖，最佳组织奖，金梧桐奖（大活动，发

给美容院）；五星，四星，三星美容师或者最佳微笑奖，最佳服务奖，最佳礼仪奖，

最佳才艺奖，最有人缘奖等。


