店内引进：
1在美容顾客档案中，找出几个给予利用，要求质量回卡必须要高，

信息，电话，话束的准备很重要，

话束建议：你好，我是某美容院，现告诉张姐一个好消息，公司给予支持做效果大体验，只给了十个名额，全部是免费的，你可以带家人朋友过来做四次贵宾体验，还有只要你把客人带来做体验，它不管是否消费，厂家都会给您一个大礼包，真是好机会，我最先告诉你的。

电话话束；张姐您什么时间过来啊，发信息你看见了吧，机会挺好的，厂家这次来拿了很多礼包，就五天时间，但是有名额限制，你快来吧，你妹妹在那里做美容那，让她来呗。我给留个名额，在给你留个最大的礼包呵呵，还有你有时间你过来取卡呗，得拿卡，或者我们给你送去，

客人在接听电话时如果不感兴趣的话，不要放弃，同时帮她想带谁

2、准备一些亲情卡，来人就发，大面积撒网式的，美容师的跟踪很重要，可以说我们有任务，但是这种话束得分人。

3店外是个大市场，目的引进客源并做口碑喧传，面对单位，门市，医院，学校，商场，循环的发，不要速度要质量，一对一的说准备话束，订任务，记录电话，准备话束，分队出发

卡准备，贵宾卡，宣传彩页，体验卡，亲情卡。并带有代金券。

· 学校，途径1工会主席。途径二自己去办公室。途径3学生家长在放学时间

· 大的消费场所，异业联盟，执行人很重要。

· 医院，持贵宾卡，记录电话打回访电话。

· 机关单位，很重要，反复的去，口碑的宣传，卡要求档次。

· 商场，见人就发，直接预约时间，

· 门口，直接往屋拽。

话束；姐你好，打扰您一小会，首先自我介绍一下，我是某美容中心的顾问，现在美容正在搞大型的寻人启事活动，现寻找以下的皮肤问题，你只要持卡可以到美容院享受免费的皮肤身体诊断，同时送您面部调理感受小套一个，是一分钱不花的，你只要作完给我们做一个口碑宣传就行，而且我们院里请的美容老师很不容易的她是从总厂请来的中医美容科医师，我们院长花不少钱那，你看看怎么样，你什么时候有时间，不去很可惜，你明天有时间吗，我们一般上午不忙，你大概几点，我给你预约上，没关系的，同时观察客人的脸，并使用专业但易懂的语言进行简短的皮肤分析。电话记录回来。

· 回来后的客人前台接待很重要，我们要专业，去征服，同时充分利用上面的代金券，美容师的动力活动期间要大，去消费留住一个新客人出来正常提外，每人现金10/20/30元不等。把美容师的积极性充分调动起来。

· 利用节假日，有舍有得，不去想办法不去行动将必定失败，但是充分去执行就有机会，但是掌握好细节，就不一定没有失败，用心，去坚信，去坚持，将不成功也难，美容院需要经营，不竞争怎么能赢那。

