邀约话术

(1)到达美容院：

     自我介绍：消除顾客的戒备心，我是xxx的培训师（不是推销员，不是业务员）如：“您好，我是xxx的xx，这是我的工作证，这是我们的官方微信二维码，我要访一下您们美容院（陌生邀约不要直接说产品公司），请问您们老板在吗？”
①、老板在的时候。

        美容院：在，有什么事吗？

        邀约员：您好！该怎么称呼您呢？

     美容院：xx。

    邀约员：xx姐，是这样的，我是xxx的培训老师，我们xxx针对当地美容院要做一个市场调研，这样可以更好的了解当地的美容市场，以致于能帮助到您的美容院，所以我想采访一下您！

 美容院：好的。

邀约员：（递美容院调查表）xx姐，我就开始第一个问题了。

②、老板不在的时候。

     美容院：不在。

     邀约员：（没有直接见到老板）这样啊，我们今天是专门来对一些很成功的美容院进行针对性调研，还会对美容院出现的各种问题进行解答，这个机会真的很珍贵，您能联系您们老板过来一下吗？

A、联系到的，进行邀约沟通。

B、不给予联系的-----“有没有名片？”“有没有宣传单张”“有没有体验卡？”（三个问题直接拿到号码）

要到手机号码的，出店就打电话，不给老板电话的要店内电话，然后再打电话预约老板。

如：“您好！我是xxx的，因为听朋友说您的店运营的非常成功，所以我们今天对您的店进行了访问，是这样的，我们x月x号在xx有场专门针对美容院老板的研讨会，这次的会议我们花重金请到了行业内唯一与亚洲销售女神徐鹤宁并列十强的销售金牌讲师xx，在研讨会中主要是对美容院店面扩大问题和解决客源、顾客不进店或进店消费少的问题，以及美容师流失问题，因为了解到您的店运营的非常成功，所以特意邀请您来参加此次会议”
③、店关门。

放邀请函在店门缝内，并记下店内号码，回来后打电话过去。如：“您好！我是xxx的，我今天去您的店进行访问，因为您今天未营业，所以我放了一张邀请函在您的店里，您一定要记得看哦，姐，再见，我过两天再给您电话！”

5、谈判中：找出顾客需求点：

针对美容老板对美容院的调查表填的情况针对性的提问。

例如：客源有多少？优质顾客有多少？您的店开了多长时间？每个月有多少营业额？您现在有多少客人？您的店名单上的客人有多少？您的店美容师的人均营额是多少？（下危机）聊家常（缓和紧张气氛）

邀约谈判时的几句‘破冰发问’话术：

⑴、为什么同样是开美容院，有人月盈利十万、几十万，而有些人只能赚得一点点基本保证？
⑵、为什么同样经营一种产品，有些人在短短的时间内，就能把店做大做强，而有些人却越做越难做？
⑶、为什么同样是市场、同样的区域，有人越做越好，顾客越来越多，利润也越来越大，而有些人却连基本的费用都赚不了，苦苦坚持，最后只能惨淡收场、关门转让！
⑷、为什么同样的工作，有些店员工越来越多，而很多人总是不断地招聘、不断地缺人！
⑸、为什么您把心都操碎了，而员工却总是不理解？
⑹、为什么您已经剩下的利润已经很少了，而顾客还是不相信，不肯买单！
⑺、为什么您也经常做促销，得到的怎么总是不理想!反而，越促越不销！
⑻、为什么您也开过同样的终端会，怎么没有别人得到的回报大呢？
⑼、为什么您一天到晚守在店里，还总是有这样那样的问题，而别的老板却总是那么的清闲，经营却总是有条不紊！
⑽、为什么您做消费者的时候，总是那么爽快，而您现在的顾客却总是不能让人满意呢！
⑾、为什么同样的产品，别人能做出好的效果，而您的顾客不再回头呢？
⑿、为什么您也有同样的项目，而别人能收费高、利润大、顾客群体也越开越大，您的却总是无人问津呢？
这些问题，甚至更多的问题，始终是您经营的天敌，也是必须要解决的问题！只要您到了会场，就会不解自破！

6、假如法（如果法）

  “美容院现在拓客很难，而且拓到客又留不住，您认同吗？”

    “假如我们能够帮您拓到优质顾客，又能帮您留住客人，这就是  说拓了客还赚到钱，这样的方案您有没有兴趣花点时间去了解呢？”

    美容院：那您们是怎么拓的？

    导出会议：拿出邀请函邀请参会。包装会议主题，参会带来的好处和帮助，包装到会嘉宾（可以帮美容院解决美容院问题）

    如：“我们有专门的拓客团队，对于拓客这个内容我们有个专业的会议来教您们怎么做（拿出邀请函），这次的培训我们请到了美容业非常专业和知名的梁波老师，在培训中会教到我们如何更好的管理好店务，解决顾客不进店或进店消费少的问题，系统化的教您培训美容师流失问题，从思想上管理好美容师，我觉得姐您特别有必要去了解一下，对您自己和美容师都是一个帮助的，我今天就是来告诉您这个消息的。”
7、承诺法。

 “姐，您放心，我们是敢于保证能帮您拓到多少客人的”

   “姐，放心吧！参加会议我们是不收取任何费用的，而且提供您吃住，另外，还会送您一份大礼，一本叫‘我生命中的49位贵人’，这本书是教您如何管理美容师的”

8、 结果。

（1）、顾客答应来的。

      再次确认：“姐，您为什么会答应来呢？（来了有什么好处呢？）那我就给您确定一个名额了，到时您一定过去。”（确认参会的意向，以及对模式的兴趣度）

    进一步确认：“姐，那我打电话给您，您不会挂我电话吧？不过像姐您这么优秀的人，一定不会挂我电话的吧！”

    美容院：不会。

    邀约员：“好的，姐，我相信您是一个非常善良的人、非常讲信用的人。会议的时间和地点在我们邀请函上都有写清楚，时间是4月26号在中山举办。邀请函您收好，到时候您过来的时候记得带上邀请函，到时候您找不到您就给我电话，那您先忙，我就先走了。到时候见。”

    会议前做最后参会确认：最后强调美容院老板本人来参会？提醒开会时间、地点、到达地点的方式等。

    如：“您好，x姐，我是xxx呀！我想和您最后确认一下咱们的会议是xx日在xx酒店开，您懂怎么过来了吧...因为我们要提前安排房间和用餐，您打算坐几点的车过来？这次会议我们邀请的全部是美容院老板参加，是您自己一个人过来的吧？...”
（2）、顾客不来的。

   “姐，您是为什么不来呢？是我说的不清楚还是您没听明白呢？我们的模式是非常好的，适合您的，您错过了不是非常可惜吗？”

    “如果会议上我们能帮您解决呢？您开店是为了什么呢？不是为了挣钱吗？”

   ①美容院：--很忙，没时间！

    “姐，就是因为您很忙，才更需要来参加（反客为主）。现在有一种方法（或工具）能够提高工作效率，让您忙的更有意义，更有价值，请问您是不是一定要去了解一下呢？”
    “姐，时间确实不可以用来做所有的事情，但一定是用来做最重要的事情，您说是吗？请问x姐，提升工作效率和提升销售业绩，对于美容院（或公司）来讲，是不是非常的重要？对于这样一件重要的事情，您付出一点时间，是非常有价值的，您说是吧？”

    “姐，刚才我们聊到了美容院的一些困惑，咱们店也是遇到的，我们这次是专门针对这些问题开的课程，这次会议刚好是在您家门口，这么近，这么好的机会您虽然牺牲的是2天的时间，但换回的却是不可估量的回报啊！错过这次会议之后，不知什么时候才有机会，机会难得不能错过！我相信您肯定也特别想解决这些问题的，所以您要有实际行动的哦。去多学习点知识总是好的。总以为走不开，其实走开两天后回来您会发现更有激情的。”
   ②美容院：--不想去！

   “去参加会议不是目的，目的是能学到帮助咱们店的实用技能，现在有很多的老板都自己掏钱让美容师去学习为什么啊，因为顾客已经越来越专业了，我们不学习怎么能给顾客提供更专业的服务，怎么能说服顾客在店里消费呢。您不能只是去参加活动，而更主要的是去寻找赚钱的方法和机会，我看您也是非常有事业心的人，您开店肯定是希望店越做越大，越做越好，这样不学习是不行的，您觉得我说的对吗？”

    ③美容院：--不能确定！到时候再说吧！

   “好，到xx时候，我再给您打个电话确认一下好吗？”（确定xx时间打过去）

    美容院：--我要考虑一下（或犹豫不决时）

   “（扩大痛苦）x姐，当您在考虑是否来参加这个研讨会的同时，也会使您注意到一家美容院提升销售业绩是非常重要的，您说是吗？（提升引导法）假如您没过来，而您的竞争对手过来学习，并掌握了非常6+6模式，请问对您是不是一种损失！您希望这样的结果吗？”
    ④美容院：--这个会议是怎么交费的？

    “x姐，是这样的，我们公司举办这个会议是想更进一步的了解行业发展动向，帮助美容院发展。更进一步了解美容院。同时希望我们能找到共同点，有机会共同创富，实现双赢。没有其他目的，所以这次所请的讲师是义务为大家授课的。

⑤美容院：--又去开会呀，哪有时间呀，天天都有业务员来让去开会，去了就是叫签单拿货。以前也都经常参加的，学不了什么，没意思，耽误时间。

    “x姐，其实我蛮理解您的！但我们也需要总结一下，我们现在的运营思路和方法是否真的很棒，如果很棒，它也只能让我们得到今天这样的业绩，那么当我们现在的思路和方法无法让我们满意业绩的话，别人的思维和方法就要多听多学一些。

    ⑥美容院：--说不准那天走不开，店里也忙有客人来。

   “x姐，您一天能服务几个客人，能产生多少业绩，有5000元吧，如果姐您由于参加了我们这场会议，让您拓到或留住其中有5个优质客人，姐我们帮您拓到100名客人，总有5个优质客人吧，这样的客人每个月在您的店消费几万有吧，是不是比您不参加会议更有价值呢？”

    “x姐，生意要做好做大，光靠您一个人在店内死守也是不行的，一定得多走出去开阔眼界，我认为有这么好的机会了解行业资讯，交流经验，找对方法可能一天赚的钱比一个月赚的还要多，半天下来您只会有收获，不会有损失的。天天耗在这里，没钱收也很烦的。古人不是说：树挪死，人挪活，动一动，财气就动嘛。”

    ⑦美容院：--这样的会议太多了，说是教这教那的，到时不加盟什么也学不着。

   “x姐，您说的太对了，不过那是其他公司的做法。因为我公司今年所开设的所有培训班都是针对已经跟我们合作的店，您说的这一点就不存在了，因为我们培训他们的主要目的，是教会他们一些最容易掌握的实用专业的特色技术。邀请各地专业店来参加是让您们实地考察我们公司的实力，人员的素质，也希望今后我们有机会能够合作，您也能从中学到实用的技术。”

⑧美容院：--我派美容师来可以吗？

    “x姐，是这样的，本次培训只邀请老板本人参加。因为在会场不仅要讲我们之前说的那些内容，还会教到如何对付难管的美容师等相关对策，这样的内容我认为您也不想让她们听到，再说了，即使她们来听，回去后也不可能百分百的全部传授给您得每一位员工，况且，美容师的流动性那么大，向这样的实用性的技术培训，只有您自己亲自学会才能在日常及时的教导您的每位员工，他们做的不到位时您也可以专业的指导，美容师也才会觉得在您店里能够随时学到他们想学的东西流动才不会大。您说对吗xx姐？”
 9、邀约整个过程中，电话落实客户到会至少三次。（邀约团队人员和内勤人员）

    (1)第一次电话，确定美容院老板是否亲自收到邀请函，有什么想法？是否确定会过来？语气放慢一些，平和一些，多了解对方的一些情况，加深对方的感情。（此项工作派函后开始）。如：“您好！是x姐吗？我是...，我姓...，唔...是这样的，我昨天派过一份邀请函给您得（我昨天去过您的美容院，委托您的员工把一份邀请函转交给您，不知道您看了没有？），不知道您有什么想法或不明白？...我了解过您的美容院的现况，觉得咱们这次的会议很适合您来参加....”
    (2)第二次电话，落实顾客是否会准时到来？强调会议的重要性，提醒开会的时间、地点。(开会前2天完成)。如：“您好！X姐，我是...呀！我想和您确认一下x号是xx的会议您还记得吧？会议地点在xxx，...咱们这次会议有幸请了和亚洲销售女神徐鹤宁并列十强华人销售金牌讲师梁波老师主讲...”

    (3)第三次电话，最后强调美容院老板本人来参会？提醒开会时间、地点、到达地点的方式等。如：“您好！X姐，我是...呀！我想和您最后确认一下咱们的会议xx日在xx酒店开，您懂怎么过来了吧...因为我们要提前安排房间和用餐，您坐几点的车过来？...”
具体话术（整段完整话术例子）

邀约人员：您好，我是xxx的XXX，这是我的工作证，看这是xxx官方微信二维码，我要采访一下您们美容院（陌生邀约不要直接说产品公司），请问您是老板吗？

美容院：有什么事吗？

邀约人员：是这样的，我们xxx针对当地美容院做一个市场调研，这样可以更好的了解当地美容市场，以致于帮助到您们美容院。

美容院：哦，这样子啊。

邀约人员：嗯，是的，那我就开始第一个问题了。请问您的美容院几张床呢呢？

美容院：XX张。

邀约人员：您现在有几个美容师呢？

美容院：XX位

邀约人员：请问名单上您有多少客源呢？

美容院：有XX名

邀约人员：姐，经常来的顾客有多少呢？

美容院：XX名

    （马上计算出百分比，即以经常来的顾客人数除以名单上的顾客数，以30%为界，低于30%的，说明客源维护出了问题，高于30%说明客源维护不错，应及时赞扬！）

    邀约人员：那么姐，您有几个美容师呢？

    美容院：XX位？

（以名单上的顾客数除以美容师数，如果人均少于49名，那么顾客资源不足，高于的话说明这家店不缺客源，如果业绩不好的话，说明是客人维护不够好或者是美容师成交能力差）

邀约人员：您的业绩每个月是多少呢？

美容院：XX万元

（得出三个数据：1、美容师人均业绩，标准为一类城市：30000元；二类城市：15000元;三类城市：10000元。2、床均营业额：以10000元为基础标准，达不到说明资源利用率不高。3、顾客人均消费额：基础标准3000元，达不到标准说明项目结构不合理，或美容师销售能力不成）

邀约人员：哦，姐，以前您的美容院做过拓客吗？

美容院：做过∕没有做过

邀约人员：姐，如果有一个方案能帮您拓50个优质顾客，又帮您留住客人的机会？您可以花点时间了解一下呢？

美容院：可以？

邀约人员（导出会议）：是这样的，在XX月XX日在XX市，我们xxx举办了一个“XX模式”发布会（拿出邀请函），这次会议主要内容是：

1、非常6+6模式发布，这个模式最重要的特点之一是直接向新顾客销售体验卡不是通过老顾客购买转送给新顾客;特点之二拓客质量高，主要是拓能够去旅游的顾客，这样顾客消费能力强消费欲望高，关注自己强，所以到美容院的欲望也比较强；特点之三是拓到客人可以留住客人，这一点最重要了，我们以住都说拓客，说了之后总是又流失了。

2、我们请到了美容业唯一与陈安之机构的亚洲销售女神徐鹤宁并列十强华人销售讲师梁波老师主讲，梁波老师主讲内容是美容院拓客、留客、锁客以及美容师如何留在您店里工作十年。

3、美容师如何掌握销售工具——美容师养生诊断技术培训（指定产品品牌）——美容师销售训练营（铁营盘战斗力训练营）——美容师业绩PK（天使之王比拼）——美容院业绩。

姐，根据您店面的情况，我觉得姐您特别有必要去了解一下，对您自己和美容师都是一个帮助，对吧！还有啊，x姐，我已经通知了你们市80%的美容院来参加xxx（日期）的研讨会，所以姐，您一定要过来哦
美容院：什么时候在哪里啊？

邀约人员：（拿出邀请函，用手指着时间和地点的位置）您看姐，是XX时间在XX地点。

美容院：哦，好的，那到时候我去看一下！

邀约人员：姐，您真爽快，不过，我想知道您为什么那么爽快就答应了呢？

美容院：这样的…………（这个时候要跟美容院沟通她参会的理由，有很多时候美容院为了怕您麻烦而假装答应您让您更快地离开，所以需要让美容院自已找到参会的理由）

邀约人员：好的，姐，到时候您一定要记得去哦，到时候我打您电话，您不会挂我电话吧？

美容院：不会

邀约人员：好的，姐，我相信您是一个非常善良的人、非常讲信用的人，您一定不会不接我电话的，是吧！

美容院：是的。

邀约人员：邀请函您收好，到时候您过来的时候记得带上邀请函，到时候您找不到您给我电话，我过来接您！

恭喜您把握了这次机会（一定不能说谢谢），真的很开心，这次会议一定获得您所想要的。

那您先忙，我就先走了。到时候见。

美容院：好的，到时候见！

