莎兰公司贝雅克斯权益卡拓客方案

一、推广权益卡的目的和意义：

1、 迅速吸引客源；

2、 稳定客源；

3、 帮助美容院快速回笼资金；

4、 提高美容院的销售业绩，便于推广其它项目；

5、 为美容院做宣传、打口碑，使更多的客人了解“莎兰”的专业技术及优质服务；

6、 从权益卡的流程来突出IC卡的服务流程，以便引导客人进行另类消费；

7、 为美容院造成一定的声势。

二、权益卡的咨询要点：

1、权益卡的促销价为488元（根据各地区的消费水平而定，权益卡的价格也有所不同）。并送一套价值500元的礼品大套装，客人家庭使用；

2、客人成为权益会员后，一年内可以不限时间，不限次数，免费在美容院享受基础营养护理；

3、权益卡会员可以在全国任何一家“莎兰国际”连锁店内做美容护理是身份的象征；

4、权益卡会员在全国各地可享受住宿、购物、饮食及购机票优惠；

5、权益卡会员在进行另类消费时，可享受产品8.8折的优惠价、

6、权益卡所享受的护理流程属于最基础的护理流程，此流程主要是保护、保养皮肤，延缓皮肤衰老，是人人都需要做的护理。

三、权益卡护理流程：

权益卡护理疗程：洗面（3分钟）→平衡PH值（2分钟）→去死皮（5分钟）→热喷（3—5分钟）→按摩（15分钟）→眼部按摩→面膜膏（15分钟）→头颈按摩→保养（爽肤、眼霜、面霜）（2分钟）  全流程共同45分钟至1小时（根据不同的皮肤情况选择产品）。

四、做权益卡护理时应注意的事项：

1、严格按照流程时控进行护理，时间掌握在45分钟至1小时之内；

2、根据当地气候变化及顾客皮肤类型，护理第三步清除角质时应灵活进行，但必须对客人讲解说明；

3、喷雾时间掌握在3—5分钟，喷雾时应该用湿棉敷眼，根据客人的皮肤情况选择热喷或冷喷；

4、按摩时间控制在15分钟内，按摩时间的长短根据客人的皮肤情况来定；

5、不同的气候、不同的皮肤所选择的按摩手法应不同，例如淋巴排毒法、穴位指压法等；

6、敷面膜的时间通常是15分钟，如果面膜膏干了，应马上擦掉，因为干了的面膜膏会把面部的水份吸收走；

7、在做权益卡客人护理过程中，如果皮肤出现敏感现象，应立即停止护理，改用安肤美颜原液，或海藻雪疗冰敷水晶露，或将棉花用生理盐水或地塞米松打湿后敷面，冷喷30分钟左右。

五、权益卡办理程序：

1、开收据；

2、填写权益卡顾客登记表，并贴上照片；

3、填写权益卡上的内容，并贴上照片，顾客和美容师必须签名；

4、填写美容师业绩表。（如顾客未带照片或身份证，可以将卡别在登记表上，下次发卡），做权益项目的顾客，在做护理之前应出示权益卡；

5、前台认可后，填写权益使用记录，请顾客签名；

备注：客人做护理时，把权益卡交给前台，由收银在权益卡的使用记录上注明此次护理的时间及所做护理的美容师，最后由顾客签名。

六、销售权益卡及权益卡客人护理时应注意事项：

1、本卡背面需张贴客人照片，并填写姓名、身份证号码及售卡日期，本卡只能本人使用；

2、权益卡客人在享受前3—4次免费服务的过程中，要求美容师尽可能的不要强行推荐任何加收费用的护理项目及客用装产品；

3、建议店主对美容师销售权益卡给到20元—40元的提成，提高美容师推广嘉宾卡的兴趣；

4、及时对客人进行服务跟踪，与客人建立良好的信任关系；

5、凡是到期店内咨询或已开卡的客人全部做免费咨询，包括：

（1） 回答客人所提出的所有有关皮肤方面的疑问；

（2） 免费为客人做皮肤测试和皮肤分析，使其了解自己的皮肤情况；

（3） 为客人填写美容咨询卡，建立顾客档案，在咨询的过程中，让客人对今生有约的项目、流程及产品有一定的了解，及自己的皮肤使用哪些产品，项目最适合。

七、权益卡客人每次护理应需的消耗量：

洗面奶：1ml     爽肤水：2ml     去角质膏：2g     按摩膏：4g  眼部:1g
面  霜：0.5g   面膜膏：3g
八、权益卡疑难问题解答：

1、权益卡客人可在一年内不限时间、次数到美容院做护理，如果真的有客天天来做护理该如何处理：

答：必须要让权益卡的客人对皮肤护理方面的一些问题有所了解，例如：为什么7—10天去一次角质，又为什么要一星期按摩一次，而时间不能过长，使客人充分了解皮肤的护理周期应该为每星期一次，而且公司有严格规定，凡权益卡客人做护理时必须严格按照流程时控时行，如天天做美容或一星期做多次美容的话，严重违反了皮肤正常护理周期，对皮肤正常生理周期有一定的损害。如有个别客人不听劝告者，我们将请她在“申请书”上签名，如造成皮肤出现问题，将由其本人自行负责。

2、完善的服务流程中曾经讲过，热喷时必须用湿棉敷面，避免皮肤毛孔扩张，皮脂膜被破坏，而权益卡护理时不用湿棉敷面直接热喷，会不会对皮肤造成伤害？

答：首先了解热喷的功能：（1）热喷可软化角质、美白皮肤、补充水份衡温，使皮肤的毛孔扩张，便于皮肤更好的吸收营养和水份、排出污垢；（2）如长时间对皮肤热喷，而不用湿棉时会引起皮肤表皮的油脂膜破坏，水份流失，毛孔长时间扩张而变得弹性下降等现象，这样对皮肤造成一定的伤害；（3）短时间的热喷，可软化角质，使皮肤变得柔嫩、湿润，有利于皮肤对营养和水份的吸收，所以如果不用湿棉敷面而进行喷雾时，时间最好在3分钟内。

3、权益卡的护理流程，敷面膜时为何用面膜膏而不用软膜，会不会影响到美容的效果？

答：首先了解敷面膜的目的，主要是促进皮肤对营养和水份的有为收，按照国际惯例，敷面时通常使用面膜膏，因为面膜膏成膏体状，膏体细腻，分子小，与皮肤毛孔接触比较紧密，所以有效成份便于皮肤吸收。

3、 做权益卡的护理，美容师提成只有1—2元，甚至没有提成，美容师不愿为权益卡客人服务，怎么办？

答：公司在直营店推广权益卡时，也曾经遇到过这个问题，所有的美容师都在抗议，认为这样做，自己的利益太少，后来有一位美容师主动找到我，她要求多做权益卡客人，我觉得很奇怪，问她为什么要这样做，她告诉我，以前的老客即IC卡客人，她们已经拥有IC卡了，想要她入钱，必须先把IC卡上的钱消费完，而且她们也已经买过产品了，我必须等她的产品使用完后才能销售产品给她，如果我只做这些客人，那么我销售方面就会变得很被动。听了她这番话我深受启发，那位美容师考虑的是长远利益，而不仅仅是眼前利益，事实上时间证明，那位美容师后来成了一名很出色的专业人士。我们可以算这样一个帐，一位美容师如果没有销售只做项目的话，她的月收入应该是多少。例如：她的底薪是800元，每月上26天班，每天上8小时，平均每2个小时做一名顾客，那么一天做4名顾客而每名顾客消费100元的，美容师的提成为10%的话，即每做一个客人提成10元，800
元+4×10×26=1840元

也就是说她必须每天不停的辛苦工作，每个月最高的收入只有1840元。

如果美容师为嘉宾卡客人服务好，而嘉宾卡客人通常即需要购买卡又需要买产品，美容师每天只销一张IC卡，一瓶200元的产品的话。

{（1000元×5%）+（200元×10%）}×26天=1820元

1820元（销售提成）+1840=3660

也就是说，如果美容师为权益卡客人服务好的话，虽然前二个月收入可能会少一些，而以后每个月最少都有3660元的收入。算算看，做权益卡客人划不划算？

5、权益卡这么便宜，美容院会不会亏本？

促销由莎兰公司提供产品支持，有一定时间限制，美容院不会亏本，广告促销，主要是让大家认识，了解“贝雅克斯”。如果有客人在促销活动之后，要求得到那套礼品，必须提前向公司书面申请。

6、如何让权益卡客人转换为IC卡客人？

答：A：专业的技术的引导：例，一家时装店门前挂有一条高档裤子，标价500元，来了两位客人，A客人手触摸、看看立刻买下这条裤子，B客人看看摸摸走了，一星期后这条标价为300元，B客人正好又路过，走近看看，再摸摸总感觉这条裤子不值那个价，所以这表明了一位专业客人与不专业客人的区别，做为一位美容师，不仅自己要专业，而且要让每一位客人都要专业起来，并且要客人对美容院、美容师的专业素质有一个了解。（包括：流程、产品、仪器、技术、手法等）

B：服务跟踪：例，当客人做完这次护理之后，美容师主动帮她预约下一次做护理的时间，在第二天打电话跟踪她，皮肤状况及对店面环境、服务有什么更好的建议；在她预约时间的前一天打电话提醒她已预约做护理，如果她讲忘记了，在那时间不能来做护理，美容师应告诉她“没关系，帮你取消这次预约，你看你什么时候有空，打电话来我帮你约好时间，”对客人有一个良好的服务，拉近美容师和客人的关系，使客人对美容院的运作过程有所了解，对美容师和美容院产生信任感。

C：促销活动：当权益卡顾客做护理时很想做眼部护理，美容师告诉权益卡顾客，持权益卡做项目打8.8折，你看你入一张IC卡存入现金1仟元，既可成为我们的会员可享受项目折扣的         折，而且一卡多用，IC卡针对性进行护理，这样对你的皮肤更有治疗效果，而权益卡只是一般的基础护理，是任何一种类型皮肤都必须进行的一步曲，只有清洁、滋润、保养、延缓皮肤衰老的作用，而且不能做美体及特殊治疗项目；权益卡限你一人使用，而IC卡不限名额，不限项目，店内任可仪器都可以享用，通过优惠，打折和其它方面的优惠方式，促进离不开客人转为IC卡

7、权益卡这么便宜，美容院会不会亏本？

促销由莎兰公司提供产品支持，有一定时间限制，美容院不会亏本，广告促销，主要是让大家认识，了解‘贝雅克斯’。如果有客人在促销活动之后，要求得到那套礼品，必须提前向公司书面申请。

8、您们权益卡是否便宜，基础护理项目材料与服务流程是否保证？

答：按一般单次基础护理，收费为60元/次（壹年52次算）合计金额为：2600元/年。贝雅克斯的权益卡一年服务费只需488元，一年可省下2112元，而且基础护理项目材料是贝雅克斯系列产品，护理流程“洗面→去死皮→热喷→按摩→局部按摩→面膜→头部按摩→完成保养程序”服务方面。凡加入权益会员，若遇所属地区加盟店服务问题，可直接致电中国管理中心。

9、成为会员后会否预约不到时间到美容院享受服务？

答：不会，因为每张床位一天可接待10位权益会员服务，6张床位为起点，每天可接待60名会员服务，保证为每位客人每月有四次服务以上。

10、我成为会员后，可否天天到美容院服务呢？

答：可以，但是按科学与医学角度来讲，人体脸部皮肤护理期为每七天一周期，若天天护理会导致，毛孔扩张弹性减少，建议每周一次。

11、莎兰公司礼品装质量如何？

答：贝雅克斯护肤系列—源自瑞士先进的护肤概念和技术，精取纯天然植物精华，专为东方女性解决肌肤危机而设计。贝雅克斯以多种套装构成全方位一系列专业护肤进程。全面、深入、细致地呵护东方女性的肌肤。贝雅克斯专业护肤系列对肌肤生理代谢机能有深入调节的作用，让所有的滋养渗透肌肤，充分营养肌肤，令肌肤活力再现，保持自然弹性与青春光泽。贝雅克斯专业护理系列，温和护肤，成分天然，适合任何东方女性的肤质。

12、如何让权益卡客人转换为IC卡客人？

A. 专业的技术的引导：例，一家时装店门前挂有一条高档裤子，标价500元，来了两位客人，A客人手触摸、看看立刻买下这条裤子。B客人看看摸摸走了，一星期之后这条裤子标价为300元，B客人正好又路过，走近看看，再摸摸总感觉这条裤子不值那个价，所以这表明了一位专业客人与不专业客人的区别，做为一位美容师，不仅自己要专业而且要让每一位客人都要专业起来，并且要客人对美容院、美容师的专业素质有一个了解（包括：流程、产品、仪器、技术、手法等）。

B. 服务跟踪：例，当客人做完这次护理之后，美容师主动帮她预约好下一次做护理的时间，在第二天打电话跟踪她，皮肤状况及对店面环境、服务有什么更好的建议；在她预约时间的前一天打电话提醒她已预约做护理，如果她讲忘记了，在那时间不能来做护理，美容师应告诉她“没关系，帮你取消这次预约，你看你什么时候有空，打电话来我帮你约好时间”，对客人有一个良好的服务，拉近美容师和客人的关系，使客人对美容院的运作过程有所了解，对美容师和美容院产生信任感。

C. 促销活动：当权益卡顾客做护理时，很想做眼部护理，美容师告诉权益卡顾客，持权益卡做项目打8.8折，你看你入一张IC卡存入现金1仟元，既可成为我们的会员可享受项目折扣的2.5~5.5折，而且一卡多用，IC卡针对性进行护理，这样对你的皮肤更有治疗效果，而权益卡只是一般的基础护理，是任何一种类型皮肤都必须进行的一步曲，只有清洁、滋润、保养、延缓皮肤衰老的作用，而且不能做美体及特殊治疗项目；权益卡限你一人使用，而IC卡不限名额、不限项目，店内任可仪器都可以享用，通过优惠，打折和其它方面的优惠方式，促进权益卡客人转为IC卡。

九、如何了解权益卡客人的心态：

每个客人都有一种心态，权益卡这么优惠而又有产品送，这样的客人我们现在来总结一下她们的心态。

1、会不会骗人（可以免费做护理，又有产品大套装送，肯定是温柔的陷阱）；

2、是不是给我们用的产品不好；

3、要么美容师是新学的，拿我们来练习。

以上顾客的心态属于正常，如开了权益卡的客人，要打消这种念头应该怎么做？

1、为客人做皮肤测试及咨询时，使客人了解莎兰国际的专业性和皮肤必须做的护理；

2、一个月内尽量不予推产品或其它项目；

3、为客人服务时，应告诉客人为什么要洁面，去死皮等专业知识；

4、客人走时应先为客人预约好下次的服务时间，例：可问客人下星期是否有空，我先帮你留位，这段时间较忙，预约床位比较麻烦，以后再打电话跟踪（你今天做后感觉怎么样）；

4、 促销（促使转IC卡再次消费）。

