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美业养生馆储值升单话术本

美业养生馆新客到店体验与储值升单标准话术本

适用对象：美容美体、养生按摩门店的前台、技师、店长

新客第一次到店的九十分钟怎么安排，体验结束后怎么谈储值，不逼单也能把转化做上去。

作品名称 美业养生馆储值升单话术本

商品全名 美业养生馆新客到店体验与储值升单标准话术本

作品类型 文字作品 · PDF 文档

著作权人 宁德市钦汇晨贸易有限公司

篇幅 约 2400 字
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使用说明

美业门店的新客转化率决定了这家店的生死。一个体验价九十九元的新客，如果第一次到店

后不办卡，门店大概率亏掉了获客成本；如果办了一张两千元的储值卡，这个顾客接下来一年会

反复到店。本话术本把新客到店的九十分钟拆成接待、沟通、服务、复盘、升单五段，每一段给

出话术和动作，重点是不让顾客感到被推销，但在离店前把储值方案说清楚。

本作品为文字作品，供购买者所在门店内部学习和使用。未经著作权人书面许可，不得复制、转售或公开传播。
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第一章：业务痛点与核心逻辑

为什么顾客做完体验就不来了

美业新客流失的主要原因有三个：到店后等待时间过长、技师只做手法不做沟通、结束后前

台直接推卡让顾客反感。三个原因都和手法无关，和流程有关。顾客不来，不是因为效果不好，

而是因为整个过程让她感到自己只是一个被推销的对象。

核心逻辑是先建立专业感，再谈储值。专业感来自技师在服务过程中对顾客身体状况的具体

观察和解释：哪里紧、为什么紧、平时应该注意什么。顾客听到这些，才会相信这家店能帮她解

决问题，储值才有理由。

第二个逻辑是储值方案要和顾客的问题挂钩，而不是和折扣挂钩。“充三千送五百”打动不

了人，“您这个肩颈状况需要先做六次，一周一次，这六次的套餐是……”才有说服力。方案要

具体到次数、周期和预期变化。

第三个逻辑是不逼单但要给出决定的时间点。顾客说考虑一下，前台要约定一个具体的回复

时间和方式，并在体验价有效期内提醒一次。逼单会让顾客再也不来，不跟进会让顾客忘了这家

店。


