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“金色阳光”“彩虹销售”客源滚动开发促销方案

寻找“阳光美人”芝蔓倾情有奖连环大放送
——促销企划案☆新店执行版
一、顾客消费心理剖析：
在美容消费市场日益成熟和理性化的今天,虽说顾客在爱美之心的驱动下有美容需求,但顾客在消费时总会有两个顾虑,一是担心产品的效果没有广告中说的好,二是担心花了钱不但没有改善皮肤,而且还得不到最好的服务.由于上述心理因素,顾客总是货比三家,比价格,比服务,比效果,在了解的基础上,才决定消费,由此导致诸多美容院顾客严重不足,而面临的是经营危机,许多美容院为吸引客源而想尽千方百计,招式百出,但最终总是不尽如意,究其原因:一是美容院没有抓住顾客的消费心理,缺乏对顾客的了解,二是企业缺乏有效的执行力,许多好的方案没有贯彻落实到位,导致没有产生预期的效益,因此伊奴公司在经过严密的顾客消费调查后,首次创造了嘉宾卡客源开发模式,利用优惠的嘉宾卡让消费者花最少的钱,全新体验产品的效果和美容院的服务,让消费者在体验过程中,了解我们的产品,了解我们的服务,通过我们真诚的服务逐步解除顾客的心理顾虑,销售就是水到渠成的事情了.

二、活动目的: 
①迅速提升美容院的客源,使美容院人气聚增,顾客盈门;

②低成本投入,迅速提升销售业绩,创利空间巨大;

③整合美容院内部资源,迅速提升美容院品牌形象和创造无价的信誉口牌;

④迅速增强美容师的团队合作精神和调动美容师工作的主动性和积极性及创造性,能有效稳定美容师的心态和提高整体服务素质;

⑤稳定老顾客,提升老顾客对美容院的忠诚度和向心力,老顾客不易流失;

⑥盘活美容院产品库存,无任何库存和滞销风险;

三、活动主题:寻找“阳光美人”芝蔓倾情有奖连环大放送.

四、活动时间:4月1日—9月1日

五、活动对象：芝蔓品牌加盟店

六、美容院促销方式：

销售第一环：嘉宾卡引客促销方式：

1、利用嘉宾卡的低价休验策略，吸引客源上门，由形象好、皮肤好、口才好的专业美容师负责导购销售嘉宾卡。在美容师首次为顾客服务的过程中，诱导顾客发现皮肤问题，逐步向顾客推荐疗程或产品；

2、嘉宾卡分为面值400元尊贵嘉宾卡和面值350元护理嘉宾卡两种，其尊贵嘉宾卡统一零售价为38元/张，会员嘉宾卡为10元/张。

3、购买尊贵嘉宾卡享有5重优惠：
（1）免费4次芝蔓尊贵护理；

（2）免费眼部护理2次；

（3）免费修眉化妆1次；

（4）免费加入美丽人生俱乐部；

（5）凭尊贵嘉宾卡购买疗程或年卡可充抵现金200元。

4、购买护理嘉宾卡，享有4重优惠：

（1）免费4次芝蔓基础保养护理；

（2）免费修眉化妆1次；
（3）免费加入美丽人生俱乐部；
（4）凭卡购买疗程或年卡可充抵现金100元。
销售第二环：疗程或产品促销方式：

1、凡顾客购买任何一个800元以上疗程，享有5重优惠（详见公司建议价）

（1）免费赠送价值      元产品1套；

（2）免费享受价值      元护理    次；

（3）免费赠送价值580元日本隐形塑胸乳罩1只或韩国美体内衣1套；

（4）免费获得抽奖券1张；

（5）凭尊贵嘉宾卡购买疗程可抵扣现金200元，凭会员嘉宾卡可抵扣现金100元；

2、凡购买任意1套200元以上家居护理产品，享有3重赠送：

（1）免费赠送价值580元日本隐形塑胸乳罩1只或韩国美体塑身内衣1套；

（2）免费赠送价值    元眼部护理2次；
（3）免费赠送抽奖券1张。
3、凡购买任何两款家居产品即赠送价值120元爱和乐全脑教育音乐CD一盘.
销售第三环：消费有奖
活动共设置5个奖项，其设置如下：

特等奖：1名    芝蔓年卡1张；

一等奖：2名    芝蔓护理季卡1张；

二等奖：10名   芝蔓眼部护理4次；

三等奖：50名   芝蔓眼部护理2次；
四等奖：100名  现金抵用券30元。

七、活动执行规范:

（一）奖项使用细则

1护理卡不可总换现金，本人和亲友均可使用；

2现金券仅限下次购买时充抵现金使用，不可兑换现金；

（二）美容院自备物料

	项目
	数量
	备注
	项目
	数量
	备注

	横  幅
	若干
	
	抽奖券
	200张
	

	
	
	
	现金券
	100张
	

	抽奖箱
	1只
	
	海  报
	1-2张
	

	灯  模
	2只
	
	嘉宾卡
	各100张
	


（三）宣传方式:

1户内宣传

（1）、横幅:

A、寻找“阳光美人”芝蔓倾情连环有奖大放送；

B、名牌产品护理月卡原价350元，现价10元/包月。
（2）、活动海报：张贴在门口玻璃或海报立牌上及销售区；

（3）、促销活动手则，美容师每人一本；

（4）、在门面两侧扎两排汽球，以赠添促销气氛。

2、户外宣传：

（1）利用精美的宣传单，根据不同区域，采取不同派单方式；

A、普通住宅区，直接投递入户（但宣传单必须用信封装好）

B、智能高档小区，不让直接投递，可采用邮寄的方式，只需掌握门牌规律即可，或利用上下班时间在门口向住户派发。

C、超市、商场、街道、学校、企事业单位、饭店、银行、影楼、夜总会等   场所，可直接投递到个人手中；

3、横幅宣传：在主要街道，路口悬挂活动横幅。

4、老顾客介绍：

A、老顾客亲自转介新顾客；

B、老顾客介绍亲朋电话，由美容院上门拜访或电话沟通。

（四）终端展示要求:

(1)须将产品展示在展柜显眼位置,展示面积不得少于展柜2分之1,以凸现视觉冲击力;

(2)须将赠品充分展示,以便刺激消费者的购买欲望. 
（五）、美容院营销执行系统
1、成立临时活动营销指挥中心

A、由美容院店长或经理担任活动总指挥,负责活动的组织,协调和监督,考核.

B、由伊奴公司美导担任辅导员,负责活动流程的指导和跟踪.

C、将美容师分成若干小组,每组选出一名具有号召力的队长,负责带领美容师执行具体方案.

2、指挥中心组织结构:

总指挥


辅导员


A队队长      B队队长


美容师若干     美容师若干

3、指挥中心工作流程:

A、由总指挥制定团队客源开发目标,并将目标分解到各小组和个人;

B、制定合理的激励制度,促使美容师完成目标;

C、制定客源开发渠道, ,开发地图可按单位,写字楼,街道,住宅区,进行合理分工.

D、每天早上召开晨会, 由美容师或队长做专题报告,鼓励士气,时间不宜超过十分钟.

E、每天晚上下班前召开总结会,时间不宜超过二十分钟,总结当天工作成果,检讨失败之处,并予以修正.

F、活动结束后,须召开活动总结大会,时间为1小时左右,重点总结本次活动的优缺点,以使下次活动的改正,对贡献突出的小组或个人要加以表扬和鼓励,最好是书面表扬和口头表扬相结合.以此带动团体精神的发挥.

4、美容师激励:

A、凭美容师签名的宣传单购买嘉宾卡,每张奖励现金5元;
B、完成小组目标每人每张嘉奖5元;

C、完成美容院团队客源开发目标,每人嘉奖休息1天.

八、公司推广支持：

1、美容院进货方式:

凡订购芝蔓任何1套客装产品+美白防晒隔离乳(7折)即赠送价值580元隐形塑胸乳罩1只或价值580元身美体内衣1套（任选）;
凡订购芝蔓任意两款单瓶╋5元即赠送价值120元爱和乐全脑教育音乐CD一盘.
2、一次性进货5000元（不含促销防晒品）享受以下配送：仅限首批 

	项目
	数量
	价值
	项目
	数量
	单价

	产品
	若干
	2000元
	塑胸乳罩
	若干
	580元/只

	形象物料
	1
	
	塑身美体内衣
	若干
	580元/套

	宣传文案
	1份
	
	
	
	


3、一次性进货1万元（不含促销防晒品）享受以下配送

	项目
	数量
	价值
	备注

	院装产品
	
	5000元
	详见清单，随货配送

	形象物料
	
	50元
	详见清单

	塑胸乳罩
	若干
	580元/只
	随货配送

	塑身美体内衣
	若干
	580元/套
	随货配送

	宣传文案
	1份
	
	随货配送



4、促销小组驻店辅导支持
九、销售奖励(活动期间)

1、针对美容院（不含活动首批，5000元以下不享受返利）
月度补货达5001—8000元,返利5%;

月度补货达8001—15000元,返利8%;

月度补货达15001以上,返利10%.
2、针对美容师（含活动首批）
月度累计销售芝蔓产品8套以上和单品8瓶以上,即赠送价值580元隐形塑胸乳罩1只或价值580元塑身美体内衣1套或赠送价值300元芝蔓产品1套(任选)

3、连续三个月每月完成10套以上和单品10瓶以上的销售指标,公司将邀请加入芝蔓商学院精英美容师联盟组织,颁发精英美容师荣誉证书和芝蔓美容顾问有限公司首席推荐美容师立牌.并获赠芝蔓产品1套.

4、获精英美容师称号可免费参加广州芝蔓商学院为期四天的美容师特训营活动(培训和旅游观光)

十、奖金发放及考核：

1、以上奖励统计时间为每月1—31日止,由美容院老板于每月5日前将美容师销售报表及顾客销售档案表传真或邮寄至我司,经公司客服部和财务部认可后,予以每月15日发放.

2、公司将派专人进行突击检查，如发现没有按照公司活动方案执行，如产品陈列和销售价格不规范，截留赠品或虚报假报业绩，公司将取消所有奖励。

十一、其它事项另行通知、

爱心提示：

1、 参加活动资格：

A、老加盟店一次性补货不得低于5000元以上，不含促销产品；

     B、新加盟店一次性进货不得低于10000元，不含促销产品。

 2、参加活动的产品和赠品一律不可退换；

3、 本活动最终解释权归属伊奴化妆品有限公司
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