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今天中午给大家分享两个案例，是我们有点干货商学院的会员，经过咨询与学习，用社群拓客思维，自己做的，虽然还有很多值得优化的地方，但是已经做得非常棒了！
1、打造引流产品
这是一家新开业的口腔门诊，而且是在新商业街，整体开发不太成熟，整条街没啥人。
另外员工都是新人，销售经验不足，成交转化率非常低，试营业三个月，300多平的店，每天的营业额只有几百元。
经过咨询与学习，在我们的指导下，通过互联网+链接人的思维，通过会员体系的前端打造，老板做了一个引流方案出来。
刚开始，老板对本次活动的期望值不高，因为市场竞争非常激烈，家家户户都在做活动，而且效果并不怎么好，老板抱着试试看的心态，在我们的指导下做了本次活动。
为了保证活动当天有足够的人气，这位老板经过认真的调查和思考，最终设计了一套引流方案。
主张：
正弘口腔39元体验卡，39元得价值
1、2桶4升的好太太洗衣液
2、凭卡进店消费抵30
3、3个月家庭爱牙套装（每月领取一套牙刷+牙膏）
4、洗牙代金券50元（三月后作废）
其中洗衣液成本是6.5元，3个月牙刷成本是20，也就是说，你这套赠品出去，最终还有12块钱的利润。
为了提升员工卖卡的积极性，老板把12元的利润都拿出来，设计了一套激励体系，于是引流卡一经推出，立马抓住了大多数人的注意力，另外通过一整套激励体系，员工都在拼命卖卡！
2、线上与线下结合
引流卡出来以后，老板开始了线上和线下的一起宣传，由于是新店，根本没有会员基数。
老板对接了一个当地的公号，做了一个关于本店开业，相关优惠活动的链接。
然后给每一位员工都布置了任务，必须把链接转发给自己身边的30位朋友，如果没有做到，会有相关的惩罚。
为了扩大宣传的力度，在我们的建议下，老板还增设了一个环节，只要连续三天把活动链接转发到朋友圈，活动当天凭转发几率进店，可以领取价值128元的玻璃杯具5件套。
线上就此打开了局面，小程序后台显示，当天就卖出去300多张引流卡。
线下老板也去对接了很多的精准渠道，刚开始沟通的过程中，遇到了很多的问题，主要是因为谈判话术不到位。后来在我们老师的及时指导下，老板的谈判话术是一日千里，顺利拿下了6家商户。并且老板把利润都分给了这些商家，也就是每卖出去一张卡，对方拿走12元的提成。
另外，因为有线上的活动社群，把这些老板都拉了进去，承诺他们当天活动的群，也会拉他们进去，免费引流，这样一来，双方达成了合作。
通过线上和线下的布局，结果非常可观，短时间内，通过引流卡到店，卖出去1500多张久久全家爱牙卡，为活动当天蓄足客源，保证了当天的人气。
3、会员收钱
开业当天，店里挤满了人，老板隆重推出亲情正畸卡与老年公益爱牙卡充值+当天充值3倍免单的活动。
最终，整场活动下来，日营业额从之前的几百元，提升到10万多元，足足翻了200多倍，累计收款达到38万元，更重要的是，锁定了大量会员！从此不缺初诊！
最后老板自己居然亲自做了总结：活动每一个环节都环环紧扣，所以执行力一定要强，每一个环节都要执行到位，这样活动效果才能出来。
同时活动控场也非常重要，遇到问题及时调整。
不管做任何活动，都必须沉下新来，深入一线测试，测试好了无限放大。
这个方案同时还在另一家执行，另外一家效果不好，为什么不好，因为那个总经理为了拍董事长的马屁，把这些卖卡的利润留下了，没有分给员工。更重要的是，开始他说过，这些提成是要分的，结果也没有分。
还有一些老板，在我们指导下设计出了引流卡，信心满满，然后就在朋友圈一发就完事了，过几天跟我们汇报说，老师没有效果，跟那些渠道谈，他们也不理我。
问他原因出在哪了，自己也说不出来。接下来一句话就是，老师，还有没有更好的方案。
下面给大家放出会员打造体系之，会员卡的主张，也就是会员卡的内容设计模型
1、主题
2、名称
3、价格
4、基本权益
5、超级赠品
6、特权资格
7、裂变机制
以上7个结构，我们会在2个月的线上收钱课程逐一解读，主题如何设计，名称要怎么起，价格要怎么定，基本权益有哪些，超级赠品有哪些，分别有什么技巧。特权资格是干嘛用的，裂变有哪些技术！都会一条条讲解。

