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大家好，我是放羊哥，我拜访了很多中小型医美机构，很多医美机构经营异常艰难，很多老板都跟我讲

，缺客户，缺现金流，今年对于医美机构来说注定是难熬的一年。

很多医美机构因为高昂的成本而面临困境，不少医美机构举步维艰，苦苦支撑，机构如何活下来是当前

紧急且要解决的件事。

很多依赖渠道的医美机构老板其实对渠道是很不满意的，我们先前帮一家医美机构做方案的时候，对方

老板明确说明不做渠道，因为机构被渠道绑架，拿走高额提成。

医美机构看似暴力，实际上大部分机构都是在为渠道打工，医美渠道大多是美容院，美甲店或者夜店的

老板娘，她们掌握着丰厚的资源，把客户介绍到机构，拿走高额提成，从初的三成，到后四成，五成，

六成，的有的拿9成，渠道拿走高额提成，机构为了生存要么会在手术和服务动手脚，要么就是项目价格

虚高，恶性循环，造成了渠道医美的畸形发展。一套闭环的裂变盈利系统，可以让医美机构持续盈利并



长久发展，那么如何形成一个闭环的裂变盈利系统体系呢？我们可以从以下4方面入手，顶层设计→三架

马车→四轮驱动→顶层设计步，顶层设计。一环原始股东，二环投资股东，三环原创股东，四环渠道股

东，五环异业股东，六环员工股东，七环会员股东。环环相扣，利润叠加。第二步，三架马车，把医院

的主利润梳理出来，进行一个包装，针对引流回流截流进行各种卡项设计，把客户从公海引入私海，进

行培育。

第三步，四轮驱动，BVR信念体系+KSF薪酬体系+SOP流程体系+ CSS会销体系。要想拿到好的结果，员

工必须要行动起来。并且针对内部员工，原创股东，合作店家进行培训，将企业文化，重点品项，营销

方法，植入到每一个人的大脑，让所有相关人员跟医院的定位同步。第四步，商业模式优化。回到顶层

设计，根据每一年的战略和市场动向升级商业模式。2019年以来，放羊哥团队运用七环应用+四轮驱动+

三驾马车辅导了300多家医美机构39天快速裂变收现，针对模式创新和团队激励以及流量获取等痛点问题

，推出全套的裂变模式整体解决方案，从结果上也验证了这一模式的成功落地。

我们辅导一家医美机构，39天冲刺阶段内，院内同比业绩增长4倍，我先来介绍一下这家医美机构的背景

，这家机构占地1200平，属于半直客半渠道医院，以外科手术为主，员工共15人，月均业绩50万左右，

店家数量较少，业绩非常不稳定。

老板想要寻求突破，一次偶然的机构，通过放羊帮黑科技软件放羊妹追踪宝发布的一篇文章联系上了放

羊帮服务老师，一通1个多小时的电话，第二天领着2个股东来到武汉拜访放羊哥，交谈一下午，双方达

成了合作协议。放羊帮教练团队入驻机构前，医院面临着4大问题：1，业绩情况：月平均业绩在50W左

右，业绩情况不稳定且很难有突破。

2，医院以手术类项目为主，非手术类项目占比较少客户复购率较低，客户与医院的粘性较弱 。

3，渠道：市场人员积极性不高，能力偏弱，无法与店家取得较好的客情，导致活跃店家数量较少；员工



能级普遍较弱，客情服务不到位，渠道店家资源虽多，却未有效利用，实际带客渠道商数量较少，业绩

不理想；当地市场模式过多导致店家不忠诚，无法每月持续输送客户，为机构提供业绩。

医院合作活跃店家10家左右，合作时间基本为一年左右，活跃店家数量较少无法提供稳定的上客量，渠

道商业绩不高，缺少方法为医院持续输送业绩，非手术类占比过少，客户粘性较弱属于一次性消费。

4，员工薪资体系设计不合理且人数较少员工无法舍命狂奔为医院做出贡献。

根据医院的实际情况结合当地市场，放羊帮教练团队经过讨论给出了解决方法：启动放羊哥裂变盈利系

统，对全院进行三天三夜闭馆培训，从行动到思想上，达成高度统一，并启动三环原创股东，四环VIP合

伙人，七环会员股东，配合四轮驱动同时进行。

阶段：七环会员股东裂变（39天）

利用我们的会员股东体系，有效地帮助医院去解决目前终端遇到的所有的问题，帮助他们一批沉睡的老

客户僵尸客户，然后通过会员股东体系能够帮他们更好地提高医院目前所遇到的客单价较低以及成交率

不高的问题。1，终端资源梳理：对终端客户的消费情况、客情粘性、交互频率等信息进行分析梳理，划

分ABC等级，按质量优劣分批次进行开发；同时对客户服务管理归属进行划分，杜绝多人对接客户的现

象

2，邀约到店开发：邀约客户上门，抛弃以往传统营销套路，不以优惠政策为重点，通过放羊帮指导话术

，结合会员股东裂变六大驱动力，推崇医院老板格局及发心，塑造会员股东价值，有效开发会员股东3，

院内全员爆卡：集中时间将全体员工集中，通过放羊帮指导话术，结合院内员工PK体系，集中式爆卡3

小时，当天爆卡260张，院内上课持续暴增阶段实施仅7天，已完成原月平均业绩，较同期业绩增长4倍！



第二阶段：VIP合伙人招商（10天）

利用三环原创股东和四环渠道股东机制去帮他们去解决他们现有店家少并且送客量不稳定的这个问题。1

，院内市场部门下店进行店家邀约2，会议整体流程的制定与彩排3，进行VIP合伙人招商会

并且我们的执行教练针对于渠道店家版块手把手地带着他们市场团队从零基础抓起，从陌拜到已经熟知

的店家谈合作，然后再到如何教他们去到店里下店去磨客，然后怎么去锁定客户送上门去做出业绩，规

范下店流程，和话语话术、成交秘诀的传授，提升每位员工的当兵作战和团队配合的能力。

第二阶段店家招商会邀约店家人数70家，终成交40家VIP合伙人

在放羊帮的指导下，这家机构的第二家医院已经开业。

我是放羊哥，希望放羊哥的分享能为你带来帮助和启发，我会持续为你分享医美裂变干货。更多关于直

客医美和渠道医美的相关问题，欢迎咨询我。
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