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一、终端活动概述

一、活动主题：
“发”动全城·“发”现美丽——法国欣尚智能造颜工程之“再青春”大型公益活动
二、活动目的：
1. 体验式营销，带给顾客亮丽秀发，无瑕美肌，驻颜青春，提升店面经济效益；

2. 增加店内特色项目的开展，解决护肤护发问题，使销售可持续化；

3. 稳定老顾客，提升老顾客忠诚度，并可带动老顾客家人，朋友的消费能力，名利双收；

4. 协助美容院迅速建立商圈，快速吸纳顾客眼球，扩大客源面积；
5. 项目效果卓越，让美容院迅速在周边建立良好的口碑效应。
三、活动优势

1、容易邀约，提高顾客到店率（邀约难）
2、顾客容易接受，100%感兴趣，愿意尝试（接受难）
3、效果立竿见影，成交率高（销售难）

4、受众群体广，容易操作执行（拓客难）

5、后期效果明显不易反弹，提高顾客忠诚度和店面诚信度（留客难）
6、“五赢”:赢客次、赢客源、赢口碑、赢利润、赢市场

四、活动背景
欣尚的核心文化是追求女性精致生活。
    精致的女人不光要有光鲜亮丽的肌肤，十分得体的衣着，更要注意到自己的方方面面。现在很多人生活压力大，作息不规律，头发过早花白，有的干枯分叉，更有的出油脱发。好多不到40岁，头顶头发越来越少了。每当对镜梳妆，看着枕头边、梳子里、地板上一绺绺掉下的华发，顿时心中暗暗伤痛。不知是真的老了，还是为家庭和孩子操碎了心。2014年，欣尚公司发起了一场关爱女性头皮健康的革命。

    愿天下爱美女士，远离脱发白发烦恼，每一天，美一点！共享精致美丽人生！

五 、活动要求标准     

1、欣尚加盟店以及认同欣尚品牌品牌经营理念与产品品质的店家。

2、客户数字达50人以上；

3、美容院面积80平方米以上；

4、美容院长应具备宽容与舍得愿意付出的良好心态；

六、美容院活动时间:3天

七、活动形式：

户外搭帐篷体验美发神奇造势（人多店内也可同时体验）         体验完以后进店喝夏日降火防暑秘制凉饮沟通销售168元卡        进店办卡享受更多优惠惊喜

二、会议执行细则
第一阶段：会前准备、培训、预热销售

（一）物料准备：

一条横幅

“发”动全城·“发”现美丽——法国欣尚智能造颜工程之“再青春”
大型公益活动火热进行中
寻人启事海报（带有欣尚以及美容院二维码）1-2张，
美女乌黑秀发的X展架（带有欣尚以及美容院二维码）2个，
168元“再青春”友情卡海报（带有欣尚以及美容院二维码）2张，
海报设计文字内容：“异域风情”皇室丝柔DIY头皮养护，

洗一洗，洗去头屑，洗黑白发

按一按，提神醒脑，舒筋活络

养一养，固根防脱，秀发柔亮
（以上由美容院自己准备，公司提供电子版）
寻人启事DM单页，168元卡系，美丽存折
(以上代理商自己做，公司提供电子版)

168元“再青春”友情卡：总价值2164元（惊喜5重奏）
1、“再青春”细胞热能奢华面雕1次             价值598元

2、“再青春”细胞热能奢华眼雕1次             价值598元
3、“异域风情”皇室DIY丝柔头皮养护3次       价值600元
4、玫瑰金水1瓶                              价值168元  
5、水晶能量活细胞冰波疗法4次            价值200元

（以上内容不变，美容院可根据店内情况适当调整）
（二）话术：

短信

（1）****美容院携手法国欣尚打造“再青春智能造颜工程”，女人如花需要养护，岁月流逝，肌肤晦暗、粗糙，皮肤松弛，丝丝白发也可能过早爬上您的双鬓，关爱自己就等于关爱你最爱的人，****美容院免费为您体验解决皮肤以及发质问题，还您青春美丽，让我们一同见证奇迹！
（2）法国欣尚感恩11载，携手全国6000家加盟店举行“发”动全
城·“发”现美丽大型公益活动，进店只需168元就可获得2164元惊
喜五重奏大礼包，如果你再将此信息发微信朋友圈收集18个心，就
可凭微信进店领取价值118元欣尚明星单品洋甘菊芬芳雾一瓶。
老顾客邀约话术 

美容师：姐，您好！法国欣尚感恩11载，携手全国6000家加盟店举

行“发”动全城·“发”现美丽大型公益活动，最主要关爱女性头皮

健康。现在很多人生活压力大，作息不规律，头发过早花白，有的干

枯分叉，现在有一种风靡全球的“异域风情”皇室DIY丝柔头皮养护

项目只需30分钟，您的头发立刻亮泽柔顺，白发变黑，头皮屑减少，

效果立竿见影，真的好神奇啊！要不是亲眼所见，我真不敢相信，居
然会有这样的奇迹。因为您是我们老顾客，平时对我们又这么好，所
以我特意给您申请了一个可以免费感受的名额，我给您预约到今天还
是明天呀！
顾  客：这两天没时间，再说吧，过几天。

美容师：姐，您可得抓紧时间哦，免费体验的机会千载难逢，欣尚答谢老客户名额有限（除了你你的孩子和朋友也可以参加免费体验的机会）。
顾  客：那这个活动收费吗？

美容师：我们绝对不收费

顾  客：那好吧！我看时间

美容师：那我给你预约到X号X点吧，到时候你可一定要来哦！我怕到时候人多您排不上了，那就X号X点准时见，说好了我等你哦！

活动注意事项：

（1）老顾客提前预售168元“再青春”友情卡，但礼包里面的玫瑰金水只能活动期间才可以领取。寻人启事DM单页要提前发放，老顾客推荐一个朋友过来就可以给她“美丽存折”上面储值200元，依次累积金额（可用于后期消费项目或者产品套盒使用）。

新顾客随时可以来免费体验感受美发神奇，销售168元“再青春”友情卡，但礼包里面的玫瑰金水只能活动期间才可以领取，为了营造活动氛围，增加活动人气。寻人启事DM单页要提前发放，顾客随时可以来免费体验感受美发神奇。

新老顾客在微信里发活动信息，集够18个心，凭信息可到店领取欣尚价值118元“洋甘菊芬芳雾”1瓶。
（2）美容院拓客可从三方面：

1、老客带新客

2、异业联盟

3、门前流客（活动期间门前氛围造势吸引）

4、附近小区、商业圈，门前流客派单
要求：美容院按邀约话术，邀约老顾客活动期内到店参加活动。每个顾客都要通知，并做好记录，详细填写（活动邀约表），并于活动前进行3遍通知，以加深客人意向。美容院老板必需把邀约定额到每个人，以保证到店人数。

（3）当地市场人员提前半个月到店，（主要工作内容）:

1）和美容院老板沟通确定终端活动方案，并做成海报2张，和方案单页5张，并落实活动期间所需要的物料的准备。

2）产品培训：活动期间促销的产品知识

3）技术培训包括：手法讲解并规范，到位。话术考核：必需严格能够进行产品、活动方案、产品销售话术等讲解，明确个人职责。

4）对美容院顾客档案进行分析，做出销售规划，为后期活动销售做准备。
促销方案：“发”动全城·“发”现美丽——再青春造颜工程方案
促销方案内容如下：（不同市场可根据方案和店况设定促销方案）
二、第二阶段：活动中
活动期前1天：

营销小组人员提前1天进店，进行全面了解后，主要工作职责：

1）美容师产品和技术、促销方案、流程培训，活动方案等进行全面审核检查，调整布蜀,整合资源.

讲解和实战模拟会议流程：讲解会议内容，各项细则及工作职责,保证新客人纳入并能长久留客. 老客促销方案做出宣传，最后一遍邀约老客参加促销。

2）活动前一天把要参与此次活动所有相关人员都召集在一起开动员大会。把每个人该做的工作细化到每个人的身上，每个人都要明白自己在活动中担当的角色和任务。

*介绍基本情况。活动主题、方案信息、活动时间、内容及销量目标。
*分组、分配销量到组。2－4组，有竞争有合作。设组长，宣布提成办法。
* 喊口号。鼓舞士气。（提前练习口号）
● 内场布置美容院活动：

1、门头活动宣传横幅2条和大门两侧朝外悬挂或张贴宣传海报。

2、 报名店大厅显著位置悬挂或张贴活动宣传海报、易拉宝、气球等宣传物料。房顶挂满红气球，设置“好运爆爆爆”或“开心摇摇乐”（准备6个骰子）游戏

3、店内显著位置设置欣尚产品展示台

活动细节：

（1）在美容院门前搭帐篷，摆一张美容床，做头皮养护。旁边有美容师派单。
（2）美容院内部销售可参考“0利乐购”。
（3）有“白发”的顾客可直接免费感受体验，前后要拍照对比留证据。
三、第三阶段：活动后
战后总结（15-30分钟）：

活动结束后，老师应该及时把所有人员集中进行简短总结，当天活动结束后所有人把物料收拾完毕后由老师组织交流心得。先让每组的负责人总结本组工作，再让每个人以百分制来给自己打分，用两分钟总结自己今天的表现最后由总负责人总结经验指出不足，表扬先进和典型，宣布临促当天所获得的奖金。目的是总结经验，加强不足的地方，提升集体荣誉感。  

活动后：

1、 对于没有在活动期内成交，现场纳入的新客人，成为会员的新客人可享受会员的待遇，其中4次高级护理项目感受、都是让客人成为准客人的时机，从而解决了美容院留客难的的问题。

2、 对于美容院的老顾客，通过新项目的推出，以及优惠方案政策，可以不断挖掘深度，做出客人的销售计划，不断提升客人的质量。

3、 对活动期间美容师任务完成度进行总结，奖罚落实。加强美容院内美容师的技术、销售技巧的培训，提高各方面的能力，更长期稳定现有的老顾客，实现终端顾客的长久留客。

4、 填写《 会后情况调查表》，进行活动总结。
会后情况调查表

	美容院名称
	
	负责人
	
	联系电话
	

	地址
	

	参加活动人数
	
	活动业 绩
	
	主要销售项目
	

	活动满意度
	□ 好   □ 一般   □ 不好

	满意∕不满意
	理由：1、

      2、

	合理化建议
	


