
2023年发廊充卡话术 发廊会员充卡活动
方案(精选5篇)

在日常学习、工作或生活中，大家总少不了接触作文或者范
文吧，通过文章可以把我们那些零零散散的思想，聚集在一
块。那么我们该如何写一篇较为完美的范文呢？下面是小编
帮大家整理的优质范文，仅供参考，大家一起来看看吧。

发廊充卡话术篇一

案

美发店促销方案21招

1、送剪发卡 回馈老顾客

2、烫发0元，倒膜带回家

3、3人同行，免单一人

4、联营促销

制作一些免费去赠送给左邻右舍不同行业的单位

5、抽奖活动

6、烫染后赠送洗护套装

对于客户想做烫染的情况，可以建议顾客做我们指定的烫染
套餐，然后有洗护套装赠送，例如：

店铺里有88元烫发、染发也是88元的为最低价档次，如果是
烫+染就是176元，这是就马上建议顾客做个198元的烫染套餐



了，而且还有价值88元的洗护套装赠送，相当于做了全头烫
染才花110元，平均到烫发和染发单项也才各是55元而且，超
值啊！

7、与大附近大超市、大卖场合作

店铺可在情人节推出靓丽的情人组合发型造型并有礼貌赠送

9、分时段促销法

10、造型送大头贴

11、充值送牛奶

12、顾客一个月来店内洗发十五次，免费为其烫发一次。

透过这样的促销活动，可达几个目的。

． 我们可以将免费烫发的价位定于300到500元，籍此可以改
变往后顾客烫发的消费习惯，提高其消费水准。

． 缩短消费周期。顾客可能原先三个月烫一次头发，因为店
内赠送免费烫发而缩短烫发周期，变成两个月烫一次头发。

． 老客人带客人。活动设计不限本人来洗头，而一个顾客一
个月洗不到十五次，因此，旧客人会带朋友、家人来店洗头，
这些人就成了新的客源。

13、凡烫发顾客在当日护发，染发套餐优惠。

b 套全能浪漫无损烫发原价x x元+姜疗护发原价x x元套餐优
惠

14、剪发卡优惠办卡活动：



洗剪吹卡三次x x x元，特价x x元，并送价值x x倒膜一次。凡
在当日购买贵宾客人，可购买靓点青春染发，只需花x x元
一(不含洗剪吹，有效期限截止年月 日)

15、储值卡优惠方案

铜卡vip：

储值1000元，实际享受消费者额1200元

银卡vip：储值1600元，实际享受消费者额2000元

金卡vip：储值3000元，实际享受消费者额4000元

白金vip：储值5000元，实际享受消费者额7200元

16、转介绍积分奖励活动

17、感恩促销活动

发廊充卡话术篇二

地点：__广场购物中心大厅

主题：“大__”的开发、__分会场的设立等诸多因素，必将
带动__经济飞速提升。__广场位于__;拥有整合购物中心、写
字楼、五服务式公寓、云霄餐厅于一体的国际设施；集办公、
购物、居住、娱乐、餐饮共同架构的全功能平台；势必成为
都市核心，掌控都会心脏动脉的首善之区。

__广场的开业庆典，向__宣告了__时代的来临；向中国宣告
了__作为国际大都市的开始；是新时代的庆典，是新纪元的
庆典！



环境布置：

1、外部

大厦底层的群楼外部，帕尼灯打出__企业的标志、信条和流
水、焰火等特效灯光。探照灯照亮高空中的气球、充气物、
条幅、彩带，整个__广场在一片花团锦簇中，熠熠发光。

2、内部

门口设签到台、礼品、纪念品发放台；地面铺设红地毯，引
导嘉宾就坐或参观；大厅内悬挂红绸，横幅；中心为半径_米
的红色基础舞台和蓝色半球形升降舞台；上空悬垂巨大的金
元宝；四周为嘉宾就坐区域、餐饮台。

活动构成：

轻松惬意的迎宾茶会；

流放异彩的文艺表演；

丰盛愉悦的节日晚宴；

简洁热烈的开业庆典。

创意综述：

此次活动不同于以往的开业庆典，在夏季来临之际，为人们
提供一个轻松愉快的环境。活动从惬意的下午茶开始，为业
内人士提供了叙旧、接洽的场所。在文艺演出中，晚宴不知
不觉地开始，跳脱以往一切舞台形式的羁绊，不要司仪刻板
的报幕，不用来宾拘泥宴会的礼节；热烈的气氛尽在轻松的
环境中产生、升腾。在文艺演出和宴会的尾声中，领导的到
场无疑将全场的气氛推到高潮，避免以往庆典活动的虎头蛇
尾之虞。



第一部分：迎宾茶会

时间：下午5：30

地点：购物大厅

内容：

1、大屏幕播放__广场宣传片。

2、礼仪小姐10名，向贵宾配戴胸花，引导贵宾进入主会场。

3、嘉宾入场时领取小礼物，礼物上皆标有数字。（互动节目
时嘉宾凭此参与）

4、入场嘉宾可在礼仪小姐的引领下，到购物中心内部参观各
种设施、场所。

5、嘉宾也可到自助餐饮台前拿取茶点，就坐，自由交谈。

6、半球形主舞台两侧，24名女孩奏响《喜洋洋》《步步高》
《紫竹调》《三六》等轻快的民间乐曲，为就座的嘉宾伴宴。

第二部分：文艺表演和晚宴

演员阵容：______

时间：晚6：00-7：00

地点：中心舞台

内容：

一、打击乐表演，表演者：__女子打击乐团



二、杂技：滚杯，表演者：__杂技团

三、杂技：小晃板，表演者：__杂技团

四、杂技：蹬人，表演者：__杂技团

五、hiphop劲舞，表演者：__街舞组合

六、男声独唱，演唱者：_

七、女声独唱，演唱者：_

八、男声独唱，演唱者：_

九、女声独唱，演唱者：_

十、魔术，表演者：_

发廊充卡话术篇三

4、联营促销

制作一些免费去赠送给左邻右舍不同行业的单位

5、抽奖活动

6、烫染后赠送洗护套装

对于客户想做烫染的情况，可以建议顾客做我们指定的烫染
套餐，然后有洗护套装赠送，例如：

各是55元而且，超值啊！

7、与大附近大超市、大卖场合作



店铺可在情人节推出靓丽的情人组合发型造型并有礼貌赠送

9、分时段促销法

10、造型送大头贴

11、充值送牛奶

惠，而不是单纯的赠送店铺本身的项目；

12、顾客一个月来店内洗发十五次，免费为其烫发一次。

透过这样的促销活动，可达几个目的。

． 我们可以将免费烫发的价位定于300到500元，籍此可以改
变往后顾客烫发的消费习惯，提高其消费水准。

． 缩短消费周期。顾客可能原先三个月烫一次头发，因为店
内赠送免费烫发而缩短烫发周期，变成两个月烫一次头发。

． 老客人带客人。活动设计不限本人来洗头，而一个顾客一
个月洗不到十五次，因此，旧客人会带朋友、家人来店洗头，
这些人就成了新的客源。

13、凡烫发顾客在当日护发，染发套餐优惠。

b 套全能浪漫无损烫发原价x x元-

+姜疗护发原价x x元套餐优惠

14、剪发卡优惠办卡活动：

洗剪吹卡三次x x x元，特价x x元，并送价值x x倒膜一次。凡
在当日购买贵宾客人，可购买靓点青春染发，只需花x x元



一(不含洗剪吹，有效期限截止年月 日)

15、储值卡优惠方案

铜卡vip：

储值1000元，实际享受消费者额1200元

银卡vip：储值1600元，实际享受消费者额2000元

金卡vip：储值3000元，实际享受消费者额4000元

白金vip：储值5000元，实际享受消费者额7200元

16、转介绍积分奖励活动

17、感恩促销活动

----

~

6 ~
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4、联营促销

制作一些免费去赠送给左邻右舍不同行业的单位

5、抽奖活动

6、烫染后赠送洗护套装



对于客户想做烫染的情况，可以建议顾客做我们指定的烫染
套餐，然后有洗护套装赠送，例如：

店铺里有88元烫发、染发也是88元的为最低价档次，如果是
烫+染就是176元，这是就马上建议顾客做个198元的烫染套餐
了，而且还有价值88元的洗护套装赠送，相当于做了全头烫
染才花110元，平均到烫发和染发单项也才各是55元而且，超
值啊！

7、与大附近大超市、大卖场合作

与商场负责人谈好，凡是在商场购买到一定数量物品的顾客，
凭小票可在2---的。

． 我们可以将免费烫发的价位定于300到500元，籍此可以改
变往后顾客烫发的消费习惯，提高其消费水准。

． 缩短消费周期。顾客可能原先三个月烫一次头发，因为店
内赠送免费烫发而缩短烫发周期，变成两个月烫一次头发。

． 老客人带客人。活动设计不限本人来洗头，而一个顾客一
个月洗不到十五次，因此，旧客人会带朋友、家人来店洗头，
这些人就成了新的客源。

13、凡烫发顾客在当日护发，染发套餐优惠。

b 套全能浪漫无损烫发原价x x元+姜疗护发原价x x元套餐优
惠

14、剪发卡优惠办卡活动：

洗剪吹卡三次x x x元，特价x x元，并送价值x x倒膜一次。凡
在当日



4---

别高成本的项目除外）均可享受免费，让店铺充满人情味，
赢得口碑；

18、免费试做促销

免费试做促销是发廊为了吸引新的顾客群体，或在新项目开
发上推出的一种，让顾客先感受在消费的一种促销方式。

运用方法：发廊将有某些需求的顾客集中起来，在即定的时
间为顾客免费试用，让顾客首先体验效果在培养顾客成为主
顾客。然后再进行下一次的免费试做，再进入下一个循环。

19、消费积分赠品促销

消费积分是发廊为顾客回馈老顾客而采取的一种方法，让老
顾客在消费一定的金额后，就可以得到发廊赠送的一些礼品，
以促进顾客继续消费，带给顾客一种心灵上的慰寄。

运用方法：发廊先设定一定积分，达到一定额度的消费顾客
即取得一定的6---欲，带动其它商品的销售，或某一新项目
推出时，让顾客进行尝试可进行折扣的促销手段。

熊猫眼七月活动策划假想

一），yassi，2016最新夏季发型体验款

技术部

1）商业发型，长发，中长发，短发。选择几款商业易推广发
型。烫染一体。

要求所有设计师，每款发型都能准确剪裁，熟悉烫发排杠，



色彩搭配。

发型师技术研讨会将对每一位在职发型师进行系统培训。

培训结束前3人一组找寻模特完成作品中任意一款。未完成者
开除。

2）商业发型，长发，中长发，短发。选定发型，要求所有在
职技师都能熟练单独完成每款 发型的排杠，以及上色。完美
配合发型师现场操作。

3）针对活动进行前对整店进行活动内容的话术强化，此活动
所有赢利细节

8---

组长，整理当天任务数椐，给每组分析数椐。督促现场按照
操作流程。

3）门店经理全力协助发型师及技师完成任务。正确简单引导
顾客消费方向。定点前台，辐射全场。制造现场活动氛围。

营销策划

1）制造宣传活动画报，kt板，介绍会员功能及专享

2）店内产品陈列，店内小广告安排到每个坐位。包括厕所。
地贴。

3）活动进行时段更新广告。

4）店内背景音乐时段广告，及激励员工话语。

办公室



督促高管完成任务，巡店，查询每组组员完成任务情况。激
励。协助。

全部高管放底姿态。做最挑战的，最辛苦的。容入现场。

10---

发廊活动方案的战略性是指发廊盈利模式的定位，目标客户
的定位，核心产品的定位，核心卖点的定位，这些都是长期
性的。

发廊盈利模式定位

(二)发廊的目标客户定位

12---强这种核心产品更大价值开发，而那些不赚钱确收入占
比例很小的项目往往是做为促销的项目与产品。

核心卖点的定位

在大多数发廊中许多成功的发廊都是拥有自己的核心卖点，
核心卖点就是与其他竞争者差异化的服务内容，在过去有些
发廊老板一直抓技术，结果技术就成了这家发廊的核心卖点，
这家发廊的技术可能在本地区会很有名。最近几年，日式发
型流行有些发廊率先引进。日式商业发型这样这家发廊就抓
住了这一时期的发型趋势，走在其他发廊的前列。现在发型
量身定制对顾客个性化服务的技术体系开始出现，在少数的
发廊中，这种个性化的技术服务理念是决大多数发廊并不具
备的，这种核心卖点不仅提升顾客形象价值，更是发廊对外
宣传发廊增加客源的“秘密武器”。

14----



发廊充卡话术篇五

喜迎元旦，好礼大派送

20xx年12月x日—20xx年1月x日

1、利用节日促销，提升美发店年末业绩；

2、通过一系列促销活动，拉近与顾客之间的感情，[]巩固顾
客忠诚度；

3、节日促销带动顾客的消费欲望，开拓新客源，维护老顾客。

1、冬季项目促销

冬季，头发经常干燥难打理，很多顾客都喜欢去美发店给头
发做一个护理，以便头发看起来更加有光泽。在此元旦活动
之际，美发店顺应顾客的需求，针对性的做头发护理项目促
销，比如专业补水、保湿等，让顾客真正感受到节日促销带
来的实惠。

2、100元大变样

很多顾客都喜欢在临近年末换个发型，回家给家人一个惊喜
的感觉。所以，美发店在元旦活动期间，推出“100元大变
样”的促销活动，帮你打造一个20xx年最时尚的发型；
该“100元大变样”项目中包括洗剪吹+烫染护理，让你花的
放心，造型效果满意。

3、0元义剪

0元义剪活动，重在帮助那些需要帮助的60岁以上的老人，让
他们感受到生活的美好及他人的关爱。美发店在举办0元义剪
活动时，先在自己店前设置一个宣传展架，增加知名度。然



后美发师可以去一些敬老院帮助老人剪头发，这项活动不仅
可以增加美发店的知名度，同时促进公益发展。

4、附加值促销

圣诞节、元旦都是顾客消费热情很高的时段，因此，美发店
针对顾客的刺激消费的促销手段不可少。在美发店元旦促销
期间，针对顾客消费满200元后，即可获得美发店赠送的附加
值产品或是礼品，让顾客开心选购。

1、信息跟进反馈

美发店在做完每次促销活动后，都需要及时进行信息反馈，
了解本次活动的不足，避免下次活动能够更加完美。

一般美发店可以通过进行电话拜访或是短信告知等途径，来
了解本次促销活动的成果。

2、活动总结

美发店元旦促销活动后，可以总结每位员工的业绩，给予一
定的奖励，激励员工更好的工作；同时，每位员工也可以根
据此次的活动，总结自己的得与失，为下一次活动取得更好
业绩做铺垫。


