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学生毕业设计成果要求 

1、学生毕业设计成果要全面概述了毕业设计思路、毕业设计成果形成过程、成

果特点等；相关文档结构完整、要素齐全、排版规范、文字通畅，表述符合行业标准

或规范要求。字数应不少于 4000 字。 

2、毕业设计成果要能正确运用本专业的相关标准，逻辑性强，表达（计算）准

确；引用的参考资料、参考方案等来源可靠；能体现本专业新知识、新技术、新工艺、

新材料、新方法、新设备、新标准等。 

3、学生毕业设计成果应表现为物化产品、软件、文化艺术作品、方案等形式。

其中，表现形式为物化产品、软件、文化艺术作品的，须另附说明（内容包括毕业设

计思路、毕业设计成果形成的过程及特点等）。学生毕业设计成果不得以论文、实习

总结、实习报告等形式替代。 

4、严禁剽窃、抄袭他人成果；不得与他人成果内容完全雷同或基本相同。 

5、文本格式规范必须符合一下要求。 

(1)使用 A4 纸，页面设置为左边距为 3 厘米，上、下边距和右边距为各为 2.5

厘米。正文统一为小四仿宋体，全文首行缩进 2字符，行距为 26 磅。 

(2)全文不要超过四级标题，文章标题为三号黑体加粗，居中，段后 0.5 行，副

标题四号黑体，居中，段后 1行，若文章无副标题，须将标题的段后间距设为 1行；

一级标题为四号仿宋体加粗，段后 0.25 行；二级标题为四号仿宋体，段后 0.25 行；

三级标题为小四号仿宋体加粗，段后 0.25 行；四级标题为小四号仿宋体，段后 0.25

行。 

(3)目录只显示三级目录，字体为小四仿宋体，行距为 1.5 倍行部距。页脚中插

入页码，仿宋体六号居中。 

(4)表格居中，标题仿宋体小四加粗居中，段后 0.5 行；表格的表头行为小四仿

宋体正中，表格中的数据行为小四仿宋体，并需进行合理格式设置。图片标号仿宋体

五号居中，段前、段后各 0.25 行。 

(5)参考文献用样文中的规定格式，顶行，字体为五号仿宋体，行距为 24 磅。 

6、承诺书中的签字和日期必须由本人亲笔签字，不得打印或代签。
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品牌美发店长沙新店推广方案设计 

一、成果简介 

利用网络的力量，做一个线下店的线上推广方案。正因为美容美发行业继房地产、

旅游、通讯、汽车，成为我国居民的第五大消费热点，且处于上升空间，竞争力不小，

一个好的推广方案能让这个店在市场上占据一席之地。此次的推广方案主要是以新店

的开业为活动主题，一系列的推广活动都围绕着将品牌打出去的主旨，由此扩大知名

度与影响力，让品牌深入人心。 

 

二、设计思路 

首先明确设计目的和目标，以及对象的确定。本设计选定的长沙市品牌美发店为

主体，新店的推广活动，以达到品牌的宣传效果，不用华丽的广告去渲染，以看得到

的诚意做推广。 

在分析过市场之后确定了几个开业优惠活动，主要是打造精准客流与忠实粉丝，

以社交圈为推广平台，不盲目推广，以此达到品牌在行业中的竞争力，达到推广目的。 

 

三、设计过程 

（一）活动背景： 

一个服务类型的店，要做到在竞争激烈的行业内脱颖而出屹立不倒，与自身有着

密不可分的联系，要做到脱颖而出，首先要有自己的品牌，让消费者在长期过程中形

成品牌形象沉淀, 加强品牌知名度。此次的品牌推广活动，借助品牌二店的开业，作

为 2019 年品牌推广的主要着重点。 

（二）市场分析： 

改革开放以来，美容行业发展速度明显加快，根据全国美容协会和全国信息中心

的统计，目前注册的美容业达到 100 万家，美容业以每年 15%的速度快速扩展。随着
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美容、美发业的快速发展，市场上出现了大大小小的美容、美发业。因此，继房地产、

旅游、通讯、汽车之后，国民的 5 大消费热潮也在向美容、美发业发展，行业也在全

面进入上升阶段。 

2013-2017 年中国美容和美发行业市场规模占 GDP 比重  

 

美容美发行业的从业者逐步由 80 后到 90 后的转变，全体的学历水大幅增加，业

者也从追求工资转换为精神丰厚的需求。今后 1 ~ 2 年内，作为依赖技能的“技术”

业界，离不开美容行业的人才。早初期的美发店铺面装饰、设备、技术、用品，都看

似简单粗劣，不规范，目前，全国美容、美发业全面成熟，店面等级、用品、仪器质

量、从业人员素质发生了根本性变化，面向未来的改善作出了努力。 

在市场竞争加剧、成本压力加剧的环境中，越来越成熟的企业正在以合并、合作

的形式，扩大自身的服务内容和经营面积，从单一的商品业务向综合的服务企业过渡。

同时，随着中国城市化进程的推进，90、00 后，逐渐成为市场消费主体，年轻消费

者对中国的消费理念也在快速、便利地推动 50 到 100 平米左右的区域型优质店铺的

发展。这两种形态，规模迥异的企业，今后将迎来快速增长。 
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2015-2018 年美容美发行业活动部门统计 

 

 

美容、美发业是增长展示空间较大的人体产业。所有的部分都在美化，养生锻炼，

健康，锻炼的四个方面延伸。在所有方面人体所有结构部位均以 n 次方的概念横竖扩

张，其生存空间和生长空间非常广阔，市场化很强。以这一趋势为基础，全国的美发

业纷纷在各个领域推出符合市场需求的优秀服务品牌和特色品牌。 

 （三）新品分析： 

ONEFIFTH 作为美容美发行业冉冉升起的新星，它从手艺、环境、整体造型上

都非常符合现代消费者群体的需求。ONEFIFTH 的创始人们是一群年轻且很有态度

的团队，他们都有着对美发行业接近疯狂的热爱，在还未成立 ONEFIFTH 之前，都

在各自的领域独当一面，有着过硬的技术和对美的敏锐触感，因为有着共同热爱的事

业和对未来发展的规划，他们走在了一起开创了 ONEFIFTH 这个品牌。 

    ONEFIFTH 拥有自己的品牌及品牌价值，主打 PINK 复古电子风的二店是他们

前进的的象征，作为新开业的二店，相对旗舰店而言，在价格方面更接地气。不变的
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品质，更亲民的价格，以便更好的满足消费者的需求。店面位于长沙市天心区解放西

路三兴街拐角处二楼，离五一商圈非常的近，且解放西路客流量大，是不少本地与外

地人必来之处。二店的开业少不了福利，且活动力度非常大。 

 

（四）SWTO 分析： 

1、优势： 

相对长沙市的美容美发店而言，ONEFIFTH(二店）的店面面积不小，区域划分

完整，独特的 pink 复古电子风让其更好的吸引年轻群体的目光，且服务于技术到位

的前提下，明码标价。店内有免费提供的饮品与零食，让顾客在等待变美的过程时不

会乏味。每一位顾客都可以选择造型师，根据顾客的脸型与气质为顾客推荐适合的发

型，真诚对待每一位顾客。在剪完头发之后，店内设有有妆造区、美甲区，整体的变

美让顾客的心身更愉悦。 

2、劣势： 
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美容美发行业内竞争激烈，作为一个要长久走下去的品牌，不仅要依靠推广是否

到位，还要靠消费者的口碑相传。而 ONEFIFTH 作为一个新品牌，他的成长时间只

有一年，相对于名气更大的品牌店而言，他的知名度还不够，内部也是在成长中。与

资深品牌老店的差距还是有点大，酒香不怕巷子深，但也得有识酒人选择那条巷子。

如何让有更多选择的消费者选择 one fifth 是目前阶段的首要问题。 

3、机会： 

（1）随着 95 后与 00 后的成长，他们的消费观念与之前的 80、90 不同。他们更

看重服务与品牌理念，在能接受的范围内，会选择让自己更快乐的事物。 

（2）ONEFIFTH 二店主打青春活力，店内人员基本都是年轻群体，在思想观念

上，能更好的与顾客们达成一致。 

（3）巧妙运用新媒体的传播，按照当代年轻人的喜好特点，店面的地址与精致

的装修，从客流量上说，是非常可观的。 

4、威胁: 

（1）相对来说，长沙市不缺乏有特色的的美发店，竞争激烈，如何让消费者在

万花丛中选择 ONEFIFTH 是一个难点。 

（2）潮流更替速度极快的当代社会，如何在紧跟潮流的情况下保持自己的特色

与初心，在快消费经济的带动下如何不被时代淘汰。  

（五）产品定位： 

1、与一店主打不同的是，新开业的二店主打快时尚，跳脱的色彩，时尚的造型，

都是二店顾客的首选。这也与店内风格有所关联，所针对的消费者主体是 16-35 岁之 

间的消费者，女性消费者占大部分，但也有男性消费者。 
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2、日本的美发技术走在前沿，日本的剪刀受到高端发型师的喜爱，ONE FIFTH

的所有剪刀是日本的光剪，日本四大品牌之首，光剪剪刀已是日本最顶级的专业美发

剪刀之一，光剪剪刀非常的锋利和精致，让剪出来的头发更为平滑也不会分叉，在长

沙你可以轻易体验到“奢侈”的剪发。加上资深发型师的经验，让那些被“托尼老师”

伤害过的消费者们相信，别人家的发型师也是可以拥有的。 

3、ONE FIFTH 的资深发型师都有 10 年以上的美发工作经验，都在国内国外多

次进修，精湛的技术和独特设计风格，他们正致力于改变大众对传统美发行业的看法，

促进美国美发产业的发展，引导发型设计的新主流拘泥于美发，不断创造出崭新的设

计。花五分之一的价格，体验明星同款发型，主打性价比，为更多的消费者群体服务。 

（六）推广目标： 

主要是借助新店的开业，做一个品牌的整体形象塑造，让大家了解 ONEFIFTH
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这个品牌。当前，在品牌推广阶段，宗旨是建立品牌知名度，让广大消费者了解和了

解品牌的基本内涵。 

借助品牌定位、产品和服务，将品牌从标识、释义、理念、故事以及服务特色，

服务优势等去塑造品牌价值，通过品牌的特色，借助热点潮流、创意吸引消费者的关

注，并进行认识、信任直到选择消费。 

（七）推广策略： 

1、朋友圈转发活动   

花 9.9 体验品牌式服务，每个人都可以转发参与，活动真 

实有效，活动时间在试运营阶段到正式开业之间，且参与者可以获得不同的奖励。

 

2、感恩回馈活动 

关注公众号，转发推文集赞可获得折扣优惠，机会难得，活动时间为 2020 年 3

月 1 日—4 月 9 日，两个店面同享优惠活动，折扣力度非常大，主要在消费者的朋友

圈进行推广。 
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3、微博转发活动  

转发官博抽奖微博，抽取一名幸运者，免费打造整体造型，让美丽加倍。凡是关

注转发并@一位好友即可参与，转发每超过 1000 抽取一位幸运网友，共抽取 10 名。

如果距离太远无缘参加，名额可转让给好友，让美丽不落空。 

4、到店消费获得精美小礼物 

2020 年 3 月—4 月 30 日店庆期间，凡到店消费的顾客，都可获得一份精美小礼

物。礼物可能是印有品牌 logo 的帆布包、棒球帽、钥匙扣、木质衣架等等，充满惊

喜，送完即止。 

（八）经费预算 

活动物品费用 

活动物品 数量 价值 

iPhone xs 手机 1 8699 

创维 4k 高清电视 1 4599 

凤凰三日游 1 3580 

店内储蓄卡 1 1000 

精美礼品 300 20000 

共计 304 37878 元 

 

活动项目费用 

项目名称 价值 

转发五折优惠 预计少收入 30000 元 

微博转发改造 预计总价值为 20000 元 

共计 50000 元 

注：表内为价值费用 
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此次新店开业活动费用预计价值 9 万元左右。 

（九）效果评估： 

朋友圈 9.9 活动，后台系统显示参与人员人数为 298 人，抽取店内奖品 177 件，

派发排行奖品 5 件。80%以上的人员在参与后到店消费 

感恩回馈活动的顾客，到店的基本都会选择烫或染，只要是有意向的，基本都会

到店，少数人会观望未消费。 

总体上在达到预计的效果，顾客为精准顾客，有消费意向。 

（十）创新方面： 

不同于一般的美发店充值活动，这次的推广货到力求将优惠落实到位，以朋友圈

加微博的社交圈为主体，打造精准定位，让每一位消费者感受到品牌方的真诚。用低

于日常的价格，享受相同的品质服务，致力将品牌店打造成长沙的标杆发型设计店。 

 

四、成果特点 

跟紧潮流趋势，选择大众所需要的，抓住消费者的不同消费心理，以活动作为美

发店的硬性广告，利用社交圈的推广，从情感、述求方面做策略，推出新店开业活动。 

利用实物礼品＋免费体验的噱头，吸引潜在消费者，将“流量”转化为“钱量”，

从客观角度上来看，一个品牌店想要树立自己的形象，不仅要有自己的文化内涵，且

产品与服务要吸引消费者，有自己的品牌价值，才能在更替迅速的时代潮流中站稳脚

跟。 

而这个设计方案，从创新角度上来看，能满足大众的基本情况，从实际上打动消

费者，达到推广的目的。 

五、收获与体会 

一个品牌成功的背后离不开团队的配合，离不开文化内涵的支撑，离不开成
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功的品牌策划方案。通过此次的设计方案，让我清楚地感受到创新性的不足，虽

然是可行的且有效果的推广，但不够精彩。 

同时也体会到了一个店铺的经营是艰辛的，在过硬的技术为支撑下，还需要

环境与宣传的配合，再香的酒，如果没有给他划分口感，那它只会人们口中好喝

的酒，但如果给它的口感加上不同的形容词，那么它将变得有特点，让人影响深

刻。 

借助此次的设计也感受到了市场营销范围之广，可操作的方面之多，也清楚

地看到的自己的不足与差距。 
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