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产品详情

大家好，我是商业模式设计导师陈明凤，有着5年的互联网经验，擅
长模式设计分析，曾扶持多个电商平台月流水很高，今天由我给大家
分析下轻医美诊所股东合伙人新零售合伙人制度模式分享，本人只做
模式分析，不参与任何运营。

欢迎大家关注商业模式设计导师陈明凤奖励类机制，这期内容给大家
分享的是清美诊所的股东合伙人机制，亲美诊所的股东合伙人机制这
帮模式解决的什么问题？这两年亲美诊所、双美诊所非常的火，很多
不仅仅是美业的伙伴，而且是行业内的一些伙伴也想开设亲美诊所，
于是非常多的人就进入了这个行业，但是进入这个行业之后，你会面
临的以下几个问题，第一个就是诊所的门诊的开设投资的问题，一家
门诊的开设基本上需要150万到250万之间，那首批的投资资金我们怎
么来？那第二个即使门诊开设好了之后，如何去搭建我们的客户获取
渠道，这都是在新美经营过程中所面临的一系列问题，那么如何通过
裂变机制，通过新的商业模式来解决这个问题呢？这个就是。精美的
股东合伙人机制，它的产品是亲美诊所，它的模式是股东合伙人，这



个模式呢，是我给上海的一家做亲美连锁品牌的公司设计的模式，这
家公司呢，既想在全国各地去开设亲美连锁的品牌，但是呢又不想每
家门店都要自己花费大量金钱去投资，还想呢，要通过模式去解决他
门店的消费者的获取以及渠道的搭建的问题，于是这个老板就找到了
我，我就给他设计了这套新美的股东合伙人机制，整套机制一共分为
四个板块，分别是投资股东、消费股东、超级会员和消费引流问题。
那这家机构呢，通过我这套模式，短暂的在一个月的期间就开了三家
门诊，这三家门诊分别位于上海的陆家嘴、山东的菏泽和江苏的宿迁
。而且这三家。门诊经营的很棒，经营了三个月，他们的门诊的开设
的投资款就全部回来了，那么之所以为什么这么快的开店，以及这么
快的回款，全部得益于这套模式，

具体商业模式是怎么做的呢？

那接下来我就给大家详细的讲一下这套模式，我想对于你也想开设自
己的亲医美门诊绝 对具有巨大的帮助。首先我们在开一家亲医美门诊
的时候，我们不得不面对一些问题，第一个就是开设的时候投资金额
大，基本上100万到200万之间，第二个门诊开设好了之后，如何去获
取消费者，如何去获取客户，这是我们亲们门诊在开设的时候不不得
不面对问题，那如何去解决这个问题呢？就要通过这种模式来解决这
一套新的针对青玉米诊所的新的商业模式。走化模式，有投资股东、
消费股东、超级会员和消费引流机制来。组建，来我们一起来看一下
这种模式是如何解决这些问题的，第一个我们来看投资股东机制，投
资股东机制主要有两大目的，一方面解决我们的门诊投资资金来源的
问题，就是我不想花这份钱去开这家店，但是呢，我还想开一家店，
那我们只能用别人钱来做自己的生意。那第二种呢，就是我这个门店
开好了之后，我如何建立我门店的分销渠道，我想持久的不断的获取
客户，我就要有分销渠道，那我分销渠道我的分销合伙人如何建立？
好，那投资股东就是你第一批的分销渠道。所以针对于他的两个目的
，我设计了这么一个方案，这个方案呢，是以众筹投资的方式来开这
家门店，你作为这个项目的发起人，你可以把项目的股份分为100份去



卖股份来换取项目的启动资金，那怎么去卖呢？一共分为两种方式，
第一种方式呢，就是投资5万块钱，投资5万块钱你作为投资型股东呢
，我给你1%的股份，并且呢，我还给你10万块钱的项目，这10万块钱
的项目你可以自己消费，也可以送给身边的朋友，收不收费你来决定
，如果收费你全部放自己兜里。第三种呢，你作为我的投资股东，你
就有义务呢，为我的门店来带来引流客户，如果引流客户产生了消费
，我额外还给你10%的分红，那同样除了你带来引流客户，你可能还
带来一些美业的一些渠道。那带来渠道，我照样产生利润，我给你分
10%，这是第一种作为投资型股东所占的一个比例方式，第二种就是
纯资金投入，就是我不想参与经营，我只想投钱，那也可以投5万块
钱，我给你1%的股份。这是纯投资占股，那你想获得10%的股份，你
就投50万，但是呢我给你一个这么优惠的一个保证，什么保证呢？我
们叫五年，锁定在门诊的经营的前五年的时间，你不能撤股，但是五
年之后你如果想撤股，门诊以百分之一百二的比例进行回购，也就是
说当年你投了5万块钱，现在你能回到6万块钱，这就是第二种方式，
那么这两种方式目的是为了快速的收集我们门店的启动资金，

一个股卖五万十股就卖了50万，我们20股就卖了100万，如果我们想筹
集200万的启动资金，一共就卖出40%的股份，你的门诊的启动资金就
有了，并且呢，你手里还有60%的股份。所以这样的方式，投资股东
的方式就解决了我们门店的资金来源问题，而且这投资股东后期还可
以作为你的诊所的分销渠道。第二种叫消费股东机制，我的门诊开设
好了之后，如果说我仅仅通过门诊引流的客户，通过消费者销户费我
赚到钱，这种赚钱能不能赚到钱，当然能赚到钱，但是是比较慢的，
我们在门诊开设之后，我们是希望快速的能实现门诊的项目的回款，
把我们前期门诊投的钱给赚回来，所以这时候你就少不了消费股东，
消费股东他的机制主要解决第一个项目的回款，第二方面同样为我们
的门诊建立分销渠道，采用的方式两种啊，第一种就是投资1万块钱
的消费股东，第二种就是投资2万块钱的消费股东，其实他们的条件
和权益只是都是一样的，只是他们投资金额不同，作为投资1万的消
费股东，我给你是2万的项目的款项，并且可以送你五千八的服务项



目，另外呢，送你十张引流卡，每张卡398，那三千九百八就归你所有
，那如果说你投2万呢，我给你4万块钱的项目，并且给你9800块钱的
服务项目啊，同样呢，还给你十张引流卡，收的钱全归你，那么我们
作为消费股东，一方面我投2万块钱，我可以获得两倍的项目款项，
我可以自己用，也可以给我身边的朋友，费用我自己收，另一方面我
可以帮助门店去招募新的消费股东，直推30%间推5%，还可以带来新
的消费者，对于推荐新的客户，我依然可以拿走30%的消费返利。另
外一方面，对于作为我作为消费股东，我也推荐了新的消费股东，他
产生的业绩我也能获得返利，所以我能拿到直推5%，建推5%，针对
我们消费股东产生了消费股东团队。也就是说一个。消费股东可以推
很多的消费股东，那这种情况下针对你形成了团队，我们在设计的叫
星级消费股东，一星、二星、三星、四星，给你推荐的消费股东的数
量升进行升级，那么级别越高，我们的返利就越多，有三个点到12个
点的返利，这就是消费股东，消费股东解决了问题，一方面解决了我
们的资金回款的问题，第二个解决我们渠道建立的问题。第三个消费
股东在我们这个诊所进行创业，他推荐了新的消费股东，他也能赚到
钱，他推荐了新的消费股东，产生了门店到店的消费业绩，他也能赚
到钱，所以消费股东既可以获得实惠，又可以赚到钱。第三个就是超
级会员，我们到店有很多的客户，通过很辛苦的引流方式把他引流过
来，我们希望每个到店的消费者都能成为我们的会员，所以这时候我
们就设计了超级会员权益，我们通过超级会员权益解决消费。向会员
转变的一个问题，针对于会员，我给他设计了1980的会员卡，成为会
员之后可以获得七项超级的权益，这个超级的权益来吸引一个消费者
愿意花一千九百八成为一个会员，因为会员给他的福利是超值的，是
他无办法拒绝的。他一旦成为会员之后，那接下来一方面你要给他做
很好的服务，他享受会员的价格，另一方面还有什么呢？还有就是他
将会成为我们的消费股东的重要的来源基础，当你的会员越多，你的
消费股东就越多，消费股东越多，门店的盈利业额也就越大，所以即
使你还没有去动手术，还没有去做项目，但是通过消费股东，我的诊
所就能实现快速的盈利。第四个就是消费引流机制，消费引流机制主
要解决我的消费者怎么来的问题，那么今天的诊所经营的消费者的来
源。无非有几种渠道，第一种渠道就是点评，



当然还有一些异业联盟合作，比如说和别人一起搞活动等等，但是这
只是活动的形式，我们要有一个诱饵一个标的物，吸引的消费者来找
到我们，所以我们就要设计超级引流爆品。那如何去设计超级引流爆
品呢？其实很简单，就把别人卖去赚钱的产品变成我们的引流产品，
别人卖999，卖1000，卖2000，我们只卖99，别人卖99的东西卖100，卖
200的东西我们免费送。通过在这些渠道去散发我们的超级引流爆品，
吸引那些人，想吸引那些人因为优惠价格来到门店进行消费，来到门
店进行消费，就要把它转变成我们的超级会员，有了超级会员之后，
我再把超级会员转化成我的消费股东，那通过这种模式，底层源源不
断带来流量，流量来了之后成为消费者，消费者。就变成了超级会员
，会员变成了消费股东，这样就实现我们的门诊源源不断的盈利，客
户源源不断的到店，从而很好的解决了亲们诊所在全国做连锁资金来
源的问题，渠道建立的问题，会员的招募问题，以及消费者引流的问
题。所以这家门店为什么在短暂的一个月开了三家门店，并且品牌方
一分钱都没花，另外在开设之后三个月的时间就完成了投资资金的回
款。接下来第四个月，第五月，每个月都是赚钱的，所以这是一个非
常好的对于亲密诊所的很好的商业解决方案，那希望这套方案能对你
有所帮助，学习利变机制，欢迎关注商业模式设计导师老杨。
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