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产品详情

这几年共享模式的兴起，让很多行业从单品销售价值变成多维度价值，比如一个充电宝本来30元成本，

每次共享租赁给消费者，平均消费5元，对外出租8次就回本了，那一个充电宝寿命是2年，那几百次出租

，他的价值就翻了几倍，那共享美容院模式，用这种共享系统模式是否让门店经营更好呢？

针对共享模式融合美容院发展，小编提出几个参考观点：

未来的实体发展只有三种生存法则：

种是资本加入，做***孵化，包括品牌营销推广、人员架构完善、门店规模等都是的，这类型需要需要大

量的资本金作为启动资金，风险和收益都是相对特殊，所以这类型门店适合大投资商加入，做***的定位

；



第二种是常规迷你版门店，手艺活姐妹店，不需要过多的推广宣传，单靠自己的手艺和服务质量，可以

让朋友圈子互相推荐，因为门店生意成本比较低，靠着周边居民及人脉足够让店主老板人脉足够支撑门

店的开支，并获得一笔小资收益的效果，但是这类型很多事情需要亲力亲为，靠自己的双手才可以解放

客户服务，这类型比较适合小门店老板发展，要懂知足，不要博大，因为做大了分店模式、连锁模式、

上市等思维会让你的架构让需要重大的改变；

第三种就是提到的共享模式，聚合第二种小店老板一起做生意，自己负责的版块也有自己的客户人脉群

体，但是他能基于两种模式的中间，为什么呢？因为门店的压力是分到各个老板，因为比如两千平分的

规模，10个合伙人股东，每个人就负责200平分的成本，每个月支付1万的房租压力，却有着“共享资源

”两千平的服务能力，所以它有着小品牌的度，通过10个核心人脉老板也有抗风险的压力，大额的租金

、财务前提等服务人员、小型手术室都可以互相分摊；所以他拥有着品牌的规模“台面感觉优势”，也

有自身分压的抗压能力；

针对以上的问题你会总计几个思维，有大资本走种，想过着小资本第二种，而第三种也许是一个未来的

选择，因为有着事业发展的可能，也符合“中国合伙人”企业的发展标签；但是这个有个缺点就是品牌

的定位要明确、共享股东模式规则要定规则，比如针对人群要统一，比如中医服务和整型客户群体就是

不一样了，比如股东的理念不一，导致运营和结算规则就因人而异，导致项目混乱逐步解散；所以写这

篇文章，笔者是多年的美业运营经营及门店碰到的问题进行总计，所有针对这项问题，笔者给几个建议

给你参考，也许你在共享模式的时候有足够的时间进行规划，确保清晰的思路发展；

共享系统拓客模式



，从门店的基础开始，品牌和运营定位要很清晰并确定规则，比如针对90后的服务体系，产品也是这类

型人群热衷，所以建议领头人起盘时候，尽量做一些调查，然后把自己的运营模式做成共享要求，比如

客服、财务、保安房租的成本做成分摊、把服务收费模式定好，比如拓客奖励、推荐活动获得的收益要

做成标准，让每个重要的开支部位都做成共享模式，比如推荐过来做美甲获得的奖励和推荐做丰胸服务

也做标准利益分润化，确保每个共享合伙人及共享推广渠道有着标准的收益模型，所以建议大家找一款

真正抛开“重拉人头模式”，真正做到为门店共享做成系统支持，比如招财掌柜的共享美容院系统，针

对这项细节划分，让收益奖励公平化、规则化，有了标准企业发展才能长久；

第二，确定了品牌运营模式，接下来关键的环节就是找合作合伙人，合伙人做成系统化并得到他们的认

可，选人一定要宁缺毋滥，顶层合伙人分为两种，一种是有着美容体系的人脉也有自己的服务能力，只

是加入能让品牌和收益更大更好，找到这类型共享理念的人，基本上解决了一小部分的稳定客源，而且

还可以解决一下经验问题；另外一种人有闲置的资金，虽然不会收益，但是有这类型群体的人脉交际，

在行业有一定的口碑，在某些商圈推荐朋友有一定的影响力，本身也想做一些自己的美业事业，这样就

能解决人脉圈子的客源，合伙人尽量做到“资源互补、角色互补、能力互补”，才能更好的发挥合伙人

效果；

共享美容院拓客系统玩法

第三，合伙人找到后，项目启动基本上解决常规的客源问题，这一步很关键，既然做了共享，能不能让

这个共享发挥到，把这个“共享模式”也 融合客户思想，在利益面前谁都不会拒绝，客户花了自己口

袋的钱也会赚回来，无非赚回来有几种，要不推荐朋友来消费，要么成为门店“共享充值消费股东”，

门店按一定比例（比如每月超过3万，拿出5%进行奖励），按日返利给消费者，消费者每天拿到几块钱

，几十块，几百块不等那么心动了，而且每天像发电子传单一下通知“奖励到账”通知，谁会拒绝呢？



所以这个共享消费股东模式，不仅仅解决“拓客问题”，还解决了客户储存“现金流问题”，所以这个

共享客源模式，还需要我们的素材、我们的宣导老师要做变成电子化，比如100个客户，其中10个认可我

们的产品及服务，引导10的人成为我们的共享分享渠道，获得的收益就分给他们，让他们也是我们的利

益推广共同体，每个月引导10个，一年下来就有120个，你的客源渠道就可以逐步增加了，但是这个重点

是除了利益推广以外，还特别注意客户的身份（共享股东进店的福利及身份）、还有服务及产品服务，

做门店，口碑服务是很关键；所以这个模式标准可以使用共享系统来支持整套“渠道共享客源”进行划

分收益；

第四，当然上面提到共享董事股东、共享消费股东，除此以外，如果有条件，可以把招商团队、市场团

队、运营团队等部门岗位也可以做出共享，让共享系统模式发挥到，让推广渠道更简单、让员工奖励模

式更简单；比如美容师部门，部门营业额每日达到1万元，超出部分系统自动加权分给该部门人员，而且

做到每天通知，部门员工能不动心吗？

共享模式，人脉变现系统

以上是小编针对共享美容院模式的见解，也是通过共享系统化，引入新一代技术系统做成共享美容院系

统配合门店落地，因为渠道医美大单客已经边缘化，成交周期长，互联网导致信息透明，价值包装塑造

困难，美业曾经依靠的营销模式早已过时。而现直客医美获客成本增高，转换率太低，流量不足，加之

医美带来的手术风险，都让许多直客医美面临着考验。

在大背景时代，需要做的是稳定发展的模式，共享美容院可以通过互联网分润及拓客思维彻底将医院搭

建成了一家共享平台，门店采取线上+线下的共享系统模式为行业赋能。撕去“成本高、管理难、渠道

合作伤客、客户流失、客户无法绑定”的标签，为合作商家与消费者带来了低成本的医美服务，通过共



享模式切实解决了经营痛点，如果你也有好的建议，请评论留言。
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